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Resumen
A continuacidn, se presenta una propuesta de proyecto de emprendimiento, enfocado en el

analisis y planteamiento de un modelo de negocio basado en el concepto de House Flipping, que implica
la compra, remodelacidn y venta de propiedades unifamiliares en la ciudad de Bogota, con el objetivo de
obtener un proyecto que se estructura en torno a la oportunidad de inversién rentable, identificando
estrategias efectivas para la adquisicién de propiedades, analizar las mejores practicas de renovaciony
evaluar la rentabilidad de las ventas. Para ello es necesario realizar analisis del mercado inmobiliario a
partir de datos histéricos que sirvan para predecir las tendencias de demanda respecto a los
requerimientos actuales de los clientes, tales como: conocer e identificar el comportamiento de factores
como indices de crecimiento poblacional, numero de inmuebles con destino residencial, nivel de poder
adquisitivo de la poblacién, zonas de interés a partir de las necesidades o placeres del cliente, entre
otros. De esta forma se pretende consolidar un juicio para la toma de decisiones acertadas frente a la
seleccidn de zonas estratégicas que ostenten altos indices de provecho en el mercado para la
implementacion del modelo de negocio House Flipping, minimizando asi en su mayor expresion los
posibles riesgos que se puedan representar en detrimento financiero de la compaiiia. Con el fin de
estructurar una empresa sostenible, con capacidad organizacional para administrar los recursos
financieros, estrategias para el rendimiento de actividades que permitan establecer tiempos variables
en funcién de los beneficios para la empresa, que apropie el equilibrio de sostenibilidad social,
econdmico y ambiental. A partir de lo anterior, se busca establecer un modelo de negocio para personas
de estratos medios que puedan llegar a obtener de manera asequible tipos de inmuebles que ofrezcan

comodidad y satisfaccidon generando reconocimiento en el mercado, fidelidad y rentabilidad.

Palabras clave: House Flipping, vivienda, No propiedad Horizontal.
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Abstract

This is a proposal for an entrepreneurial project, focused on the analysis and approach of a
business model based on the concept of House Flipping, which involves the purchase, remodeling and
sale of single-family properties in the city of Bogota, with the objective of obtaining a project that is
structured around the profitable investment opportunity, identifying effective strategies for the
acquisition of properties, analyzing the best renovation practices and evaluating the profitability of
sales.
For this, it is necessary to carry out analysis of the real estate market based on historical data that serves
to predict demand trends with respect to current customer requirements, such as: knowing and
identifying the behavior of factors such as population growth rates, number of properties with
residential use, level of purchasing power of the population, areas of interest based on the needs or
pleasures of the client, among others. In this way, the aim is to consolidate a judgment for making right
decisions regarding the selection of strategic areas that have high rates of profit in the market for the
implementation of the House Flipping business model, thus minimizing to the greatest extent the
possible risks that may be represented to the financial detriment of the company.
In order to structure a sustainable company, with organizational capacity to manage financial resources,
strategies for the performance of activities that allow establishing ergonomic times based on the
benefits for the company, which appropriates the balance of social, economic and environmental

sustainability.

Key words: House flipping, House, not horizontal property.
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Introduccién

En un mercado inmobiliario en constante evolucidn y crecimiento como el de la ciudad de
Bogotd D.C,, lainversidn y gestidn de proyectos de renovacién y venta de propiedades, como lo es el
House Flipping, ha surgido como una oportunidad de negocio lucrativa. A medida que la demanda de
viviendas se intensifica y las propiedades en desuso o deterioradas incrementan, la estrategia de House
Flipping ofrece una via para revitalizar y transformar residencias de poco avalud en viviendas de alto
valor.

La Estructuracion de este proyecto de House Flipping en la ciudad de Bogotd se basa en
identificar y seleccionar los sectores, zonas, tipos de inmueble, necesidades y/o gustos de la poblacidn
gue presenten mayores indices de interés a fin de adquirir viviendas que puedan ser remodeladas y
vendidas en un lapso corto de tiempo y a un mejor precio del inicialmente invertido. Con ello se busca
lograr potenciar la vivienda unifamiliar en la ciudad de Bogota incluyendo un valor agregado que se
acomode a las necesidades actuales de cualquier tipo de cliente y a fin de alcanzar una rentabilidad con
mayor solidez.

A lo largo de este trabajo, exploraremos los aspectos clave para adaptar la industria inmobiliaria
de Bogota, desde la identificacidon de oportunidades de inversion hasta la ejecucidn y venta exitosa de
propiedades renovadas. El enfoque de este proyecto se centrara en las metodologias, herramientas y
estrategias necesarias para llevar a cabo proyectos de House Flipping de manera efectiva y rentable en
un mercado dindmico. Ademas, exploraremos los desafios especificos que enfrentan desde los aspectos

legales y regulatorios hasta las consideraciones ambientales y sociales.
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1. Planteamiento inicial del proyecto
1.1. Antecedentes

1.1.1. Antecedentes del problema, necesidad u oportunidad

Actualmente, hay una interaccién diversa en el sector inmobiliario, de venta y adquisicién de
vivienda, la cual ha cambiado sustancialmente de acuerdo con la evolucién de la conformacion familiar,
el cambio de las necesidades de la unidad familiar, las preferencias, el entorno social y la capacidad
econdmica de las familias.

En el pais, la vivienda usada ofrece mas benéficos que la vivienda nueva: precios, dreas mas
generosas y mas opciones de ubicacidn que, con las actuales condiciones de movilidad en las ciudades
principales, se vuelve un factor critico. Adicionalmente, las familias cuentan con un alivio debido a que
no tienen que pagar una cuota inicial y arriendo al mismo tiempo, que es una de las dificultadas mas
grandes para el acceso al techo propio.

De manera general, los predios residenciales usados comercializados bajo la metodologia de
House Flipping en la ciudad de Bogot3d, se encuentran concentrados en grandes cantidades por
Empresas como Habi y La Haus, quienes se enfocan en la transaccion de predios de Propiedad
Horizontal, sin embargo, los predios restantes, los No propiedad Horizontal hasta el momento se
encuentran descentralizados y son comercializados en bajos volimenes por vendedores formales e
informales.

Segun lo anterior y segun la informaciéon obtenida del Censo Inmobiliario del 2023, donde indica
que el 88,6 % de los predios en Bogota son de uso residencial, 2.406.293 unidades, de las que el 32,2 %
corresponden a No Propiedad Horizontal, aproximadamente: 775.000 unidades; vemos oportunidad en
la comercializacidn de esos predios.

Es por esto que se plantea generar un emprendimiento, que pretende facilitar esta transaccion

de venta/compra a los clientes interesados. y orientar la necesidad y preferencia de adquirir vivienda en



ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 20

propiedades residenciales de tipologia No propiedad Horizontal (NPH), teniendo en cuenta que dichos
predios ofrecen varias bondades como:

e Area: permiten realizar adecuaciones y/o remodelaciones sin mayores restricciones, permitiendo
aprovechar las areas y espacios disponibles, generando un plus en el momento de presentar
alternativas y/o propuestas de indole arquitectdnico: mas area, mejora en distribucion, etc.

e Precio: las viviendas usadas tienen un valor diferencial respecto a las nuevas por la antigliedad,
ademas, estas suelen ser inmuebles con mayor metraje, pueden encontrarse con excelente
ubicacién y es posible que se identifiquen mejores caracteristicas que al invertir en una vivienda
nueva, por ejemplo, en la vivienda nueva VIS (Vivienda de Interés Social) estas se venden sin
acabados, mientras que la vivienda usada en la mayoria de los casos ya cuenta adecuada.

e Entrega inmediata: Se puede disponer del inmueble de forma inmediata, lo cual genera una
ventaja financiera en términos de evitar canones de arrendamiento, los cuales, por el contrario,
si son asumidos en la mayoria de los casos cuando se compra vivienda nueva y esta hace parte de
un proyecto en ejecucién y que también requiere tiempo para adecuarlo.

e Zonas Urbanizadas: Las viviendas usadas estan localizadas en zonas urbanisticas ya consolidadas,
por lo tanto, generalmente ya cuentan con un desarrollo urbano con vias de acceso, transporte
publico, servicios publicos instalados, zonas comerciales, centros comerciales, entre otros, esto

aporta en una valorizacién del predio y facilidades al comprador.

Brindando como beneficio final al consumidor una transaccién facil, confiable y agil de su predio,

en los procesos de compra y venta del inmueble.

1.1.2.  Descripcién del problema (Problema de Negocio) - Arbol de problemas
El sector inmobiliario hoy en dia cuenta con un desconocimiento de los procedimientos de
compra y venta de inmuebles por parte de los clientes, con lo cual se contribuye en el desconocimiento

de las oportunidades econdmicas que las propiedades pueden llegar a generar, reduce la probabilidad
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de adquisicién de vivienda e incrementa sustancialmente las demoras en las transacciones que se
realicen. En muchos casos estas transacciones inmobiliarias generan inseguridad, insatisfacciéon y una
experiencia de comercializacién negativa en el cliente El drbol de problemas (llustracion 1) pretende

identificar la causa del problema desde su raiz y vislumbrar efectos y necesidades.

llustracion 1

Arbol del problema

ARBOL DE PROBLEMA

CONSECUENCIAS:
EMPRENDIMIENTOS QUE NO CONECTAN CON LAS NECESIDADES
PERSONALIZADAS DE LOS CLIENTES Y QUE GENERAN NEGOCIOS POCO
SATISFACTORIOS Y DEMORADOS

EFECTO 3
La comercializacion de un inmueble
puede ser mas diFicil si no es estética o EFECTO &
EFECTO 2 Funcianalmente atractivo al comgradar,
Esta transaccion puede rru:rl*;s VECES as p"opm‘_a.'.cs no posﬂ
demorarse demasiado tiempo fondos para actividades de rencwacian de

£l precio de cferta puede ser mas
elevado que la zon3 o que los
inmuebles similares, lo que no los

e . SEr necesarias
tener costos que no fueran ’ I hace competitivas | no permite su
presupuestadcs inicialmente wenta

EFECTO 1 EFECTO 5

Las £asas de barrio no son
Facilmente comercializables ya que
£ada cas0 £ especial, requiesen
un-estudio especializado

Casos ge estafas | negocios con
ferdidas significativas

DIFICULTAD DE LAS PERSONAS PARA REALIZAR LA VENTA 'Y
COMPRA DE CASAS DE BARRIO, AL SER UN PROCESO CON
TRAMITES DESCONOCIDOS Y DIFICILES DE GESTIONAR

cAUSA 1 cAUsA 3
causA 2 :
Las personas sienten desconfianza en En la mayoria de los casos los
la comercializacién de un inmueble, Las persanas no tienen suficlente posibles compradores no tienen
por el Fraude | la delincuencia. informacion acerca de la transaccion disponible de ;ontado el monto total
RAIZ DEL PROBLEMA: de un inmueble: legal y Financiera idineros
ACTUALMENTE EN LA SOCIEDAD SE HAN S e T RAIZ DEL PROBLEMA:
PRESENTADO ALZAS EN LA DELINCUENCIA, LA MA: FALTA DE CULTURA DE AHORRO,
SUPLANTACION Y EL HURTO. PREVIAS NO ES UNA TRANSACCION COTIDIANA, POR LD DE: IENTO DE CREDITOS
EXPERIENCIAS. INSEGURIDAD EN EL PAIS. TANTO EL CONOCIMIENTO ES LIMITADO Y FINANCIEROS, MALOS REPORTES EN
PUEDE LLEGAR A SER VARIABLE. DATACREDITO

Nota: las posibles causas y efectos relacionadas con el problema. Fuente: Elaboracion propia.
1.1.3.  Objetivos del proyecto (General y Especificos) - Arbol de Objetivos
Como compafiia de comercializacidon inmobiliaria, este proyecto esta enfocado en comprar

inmuebles, renovar sus espacios que aporten valor a la propiedad y en venderlos de manera agil con el
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fin de generar valor para la compaifiia, por lo anterior se plantean una serie de objetivos (llustracién 2)
los cuales encaminan la viabilidad de hacer estas transacciones generando un impacto positivo en la

experiencia al cliente, haciendo mas sencillos y claros los procesos.

llustracion 2

Arbol de Objetivo

ARBOL DE OBJETIVO

BENEFICIOS:
GENERACION DE VALOR PARA EL
PROYECTO. GANANCIA DEL NEGOCIO

FIN 3
Contemplar dentro del precio ofertado
FIN 2 para la compra de un inmueble si no es FIN &

. : estético o Funcionalmente atractivo, con IdentiFicar un-estandar de asignacion
Agilizar 25 transacciones -

BENEFICIOS - T el fin de reparar 1 agregar mas valor 3 (3 e precios para que sean acortes 3 L BENEFICIOS:

2 e compra | wenta. Tener v S TR " »

sanncconon IS E Compra Y k progiedad zona Y a les inmuebles similares que COMPETITIVIDAD ¥
un presupuesto desde el estin en el mercado, para ser sommmupn:;;n:r ;:g?gomca DEL

principio, sin sobrecostos competitivos | realizar ventas rapidas
FIN 1 FIN 5
Realizar la tipificacion de las casas Realizar asesorfa personalizada

BENEFICIOS: f‘ SarRa-3 pesas d‘_ CL“_M‘? 3 cada cliente donde se brinde BENEFICIOS:
EFICIENCIA Y ASERTIVIDAD £as0 es especial, agrupar o la informacicn legal y CONFIANZA EN EL

v MERCADO, VOZ A VOZDE
financiera necesaria. Hacer mas CLIENTES

Facil el proceso de compra o
venta de un inmueble

taracteristicas comunes, -para que
sean Facilmente comercializables

FACILITAR LA VENTA Y COMPRA DE CASAS DE BARRIO CON
UN PROCESO DE COMERCIALIZACION CLARO Y AGIL

MEDIO 1

Generar confianza en 2 asesorfa a
cada comprador | vendedor

ACTIVIDADES:

BRINDAR TRANSPARENCIA Y GENERAR UNA
EXPERIENCIA AL CLIENTE SATISFACTORIA.
GENERAR CAPACITACIONES DE ATENCION AL
CLIENTE. IDENTIFICAR LAS NECESIDADES DEL
CLIENTE

MEDIO 2

Dar asesorfa legal y Financiera a
los clientes
ACTIVIDADES:

DAR INFORMACION COMPLETA DEL PASO A
PASO DE LOS TRAMITES TANTO LEGALES COMO
FINANCIEROS, DAR CONOCIMIENTO DE
REQUISITOS PARA 5U OPORTUNA GESTION

MEDIO 5

Identificar la demanda de compra y
venta de casas. Generar alianzas
estratéglcas con entidades Financleras.

IDADES:
GEMERAR UNA BASE DE DATOS DE PERSONAS
INTENERESADAS EN VENDER O COMPRAR CASAS.

DAR A CONOCER DIFERENTES SOLUCIONES DE
FINANCIAMIENTO

Nota: los posibles medios y fines relacionados con el objetivo. Fuente: Elaboracion propia

1.1.4. Elaboracion del Business Model Canvas

En la actualidad el proceso de comercializacidn de viviendas sigue siendo una transaccion muy

compleja para la comunidad dado que normalmente es un negocio que se realiza una o dos veces en la

vida de una persona y adicionalmente no todos los tramites son de conocimiento de una persona.
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Propuesta de valor

Queremos llegar a facilitar la compra y venta de inmuebles para el cliente brindando asesoria
inicio a fin a vendedores y compradores de inmuebles. Dando claridad de procedimientos y asesorando
en el financiamiento.

El objeto final es estructurar el proyecto de House Flipping, realizando la compra de un bien
inmueble que necesita ser renovado y luego de realizar las reparaciones o mejoras correspondientes por

parte de la compaiiia, finalmente venderlo para obtener un beneficio econémico.

Como valor agregado esta la opcion de generar adecuaciones finales y minimas a gusto del
cliente comprador para que sea aun mas atractivo el espacio y hacer la toma de decisién final mas facil.

Canales-relacion

Manejaremos varios canales para interactuar con el cliente, cuyo foco tiene como objetivo
establecer la asistencia personalizada (asesoria financiera, comercial, juridica y de pdlizas) al cliente, por
lo cual nos respaldaremos en reuniones presenciales virtuales con clientes/inversionistas, correos
electrénicos y WhatsApp.

Por otro lado, nos respaldaremos en la difusion de publicidad e informacién del proyecto por
medio de las redes sociales, pagina web y redes sociales: Instagram, Facebook y Twitter, estas
plataformas nos ayudaran para darnos a conocer en el mercado inmobiliario y también poder conocer
mas clientes en diferentes inicialmente de Bogotd y mds adelante de Colombia.

Actividades clave

Este modelo se basa en realizar compras y ventas de los inmuebles, soportado en procesos de
gestion comercial con clientes, registro y relacionamiento con entidades financieras. Adicionalmente se
requiere de fortalecer el marketing digital del proyecto y realizar una gestién de mercadeo en redes

sociales exitosa.
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Por otra parte, al contener actividades de remodelacion y obra civil, se hace imperativa la
planeacion y seguimiento de actividades en sitio, organizar la ejecucién y garantizar tiempo éptimos de
remodelacidn, gestion de recursos (compra de materiales), gestion de equipo operativo y de
herramientas de software BIM adecuado.

Este proyecto cuenta con el apoyo de inversionistas privados, el relacionamiento con entidades
financieras, ferreterias y almacenes de materiales, notarias, curadurias y aseguradoras.

Flujo de Ingresos

La compra de los inmuebles se gestionarad inicialmente con la inversion disponible por
inversionistas privados, adicionalmente se gestionaran los ingresos provenientes del cliente comprador
por disposicién de la cuota inicial o total y finalmente en caso de necesitar financiacion se realizara
gestidn con entidades financieras como Colfondos o bancos. Como ingreso indirecto se esperan

beneficios econdmicos mediante comisiones: por parte de las aseguradoras y por créditos bancarios.

Para obtener mas detalle de esta seccidn ver Tabla 1. Business Model Canvas.

Tabla 1.

Business Model Canvas

PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA, ESTRATOS 2,3 Y 4"

Business Model Canvas "ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA USADA NO

Socios:

-Entidades financieras
-Ferreterias y
almacenes de
materiales
-Plataformas digitales
-Notarias, curadurias
-Oficina de Registro de
Instrumentos publicos
-Aseguradoras
-Proveedores de
materiales y servicios
especializados

Actividades Clave
Realizar compras y
ventas gestion
comercial con clientes,
registro y entidades
financieras
-Marketing digital
Gestion de mercadeo
en redes sociales
-Planeaciony
seguimiento
Organizar la ejecucion y
garantizar tiempo
Optimos de
remodelacion, gestion
de recursos (compra de
materiales).
-Remodelacion
Gestion de equipo
operativo y
proveedores para
realizar reparaciones y
mejoras locativas.

Valor:

-Realizar House
Flipping: realizar la
compra de un bien
inmueble que necesita
ser renovado y luego de
realizar las reparaciones
0 mejoras
correspondientes, se
vende para obtener un
beneficio econdmico.
-Facilitar la compray
venta de inmuebles:
Brindar asesoria inicio a
fin a clientes
vendedores y
compradores de
inmuebles. Dando
claridad de
procedimientos y
asesorando en el
financiamiento
-Asesoria de

Relacion:

-Asistencia
personalizada (asesoria
financiera, comercial,
juridica y de pdlizas)
-Interaccion en Redes
sociales y plataformas
de comercializacién
inmobiliaria.
-Reuniones presenciales
virtuales con
clientes/inversionistas

Clientes - Nicho:

Personas:

-Mayores de edad
-Personas con interés
en vender su inmueble
-Personas con interés
de comprar inmuebles
-Estratos 2,3Y 4

Inversionistas:
-mayores de edad
-con capital para
invertir.




inmuebles.

difusion.

-BIM de adecuaciones
por solicitud del cliente
como valor agregado y
adicional

Recursos
-Inversionistas.
-Infraestructura:

oficina, equipos,

mobiliario,
almacenamiento
-Muiltiples canales:

-Redes sociales, chats,

correo.

Talento humano:
-Administrativo
-Comerecial
-Operativo
Transporte
-Vehiculos

Estructura de Costos:
Costo compra de inmuebles: Compra de casas y servicios publicos de

Costos administrativos: Servicios publicos, servicios principales, oficina.

Costo de recursos humanos: Colaboradores, proveedor de mano de obra.
Costos de materiales de remodelacion: Compra de materiales y su transporte.
Costos de gestion comercial: Costos de notaria, de escrituracién y de registro.
Costo de multiples canales: Costos de comunicacién, publicidad, uso y
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adecuaciones
adicionales a gusto del
comprador

Canales:

-correo electrénico
-pagina web

-redes sociales:
Instagram, Facebook y
Twitter

-WhatsApp
-Plataformas

Flujo de Ingresos:
Inversionistas: Monto de inversion disponible
Cliente comprador: Disposicion de la cuota inicial o
total, en caso de necesitar financiacidn realizar
gestion con entidades como Colfondos o bancarias
Comisiones: por aseguradoras y por créditos
bancarios

Nota: Esquema de la herramienta de gestion estratégica que sirve para organizar y definir el

modelo de negocio del proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

1.1.5.

Elaboracion del Business Motivation Model

En el modelo de motivacién de Negocio planteamos poder llegar a ser una empresa en el 2028

consolidada de House Flipping atrayendo mas personas que deseen realizar transacciones de forma

segura y confiable. Iniciar con el proceso de expansion a otras ciudades.

Asi mismo, poder comprar, remodelar y vender de inmuebles de manera eficaz garantizando la

satisfaccidn de los clientes internos y externos en Bogota, comercializando productos de alta calidad de

manera exitosa.

Se busca garantizar que la compra y venta de inmuebles sea un proceso sencillo y genere para la

compainiia la mdxima utilidad propuesta y ser una empresa sostenible en el tiempo, con mds alcance en

volumen y cobertura, se tiene como estrategia establecer un flujo del proceso de la compra
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remodelacidn y venta del inmueble, identificar oportunidades de reduccion de tiempos y optimizacion
de recursos y brindar tranquilidad al cliente externo garantizando el acompafamiento personalizado.

Teniendo en cuenta los lineamientos anteriores se consolido a continuacién el desglose de los
propédsitos que persigue el proyecto.

Tabla 2.

Business Motivation Model

ID Vision ID Mision
En el 2028 ser una empresa consolidada de House Realizar la compra, remodelacion y venta de
Vi Flipping en Bogotd atrayendo cada vez mas M1 inmuebles de manera eficaz garantizando la
personas que deseen realizar transacciones de satisfaccion del cliente interno y externo en
forma segura y confiable. Bogota.
ID Objetivos de Negocio ID Estrategias
Establecer un flujo del proceso de la compra
Ob1lEsl .. .
remodelacion y venta del inmueble.
Garantizar que la compra y venta de inmuebles ObiEs2 Identificar oportunidades de reduccion de
Obl sea un proceso sencillo y genere para la compaiiia tiempos y optimizacién de recursos
la maxima utilidad propuesta Brindar tranquilidad al cliente externo
Ob1Es3 garantizando el acompafiamiento
personalizado
Buscar alianzas estratégicas para ser mas
Ob2Es1 reconocidos en el mercado y potenciar el
negocio
Ob2 Ser una empresa sostenible en el tiempo, con mas Ob2Es2 Fortalecer el equipo de trabajo y estar
alcance en volumen y cobertura actualizado para ser competitivo en el mercado

Consolidar herramientas de difusién y
Ob2Es3 plataformas como redes sociales que permitan
llegar a mas clientes

ID Metas ID Tacticas

Ensure that the evaluation of the properties that

customers are interested in selling is converted

MET1 monthly at least 25% in acquisition, properties Ob1EsiTal

that we are interested in buying and with which
we manage to close business.

Identificar Check list de documentos
necesarios para escrituracion, realizar analisis
de entidades financieras aliadas y generar
relacién comercial para evaluacién de clientes

To ensure that the interest of customers in buying Realizar evaluacién de posibles negocios y
MET2 the properties we are interested in converts Ob1Es1Ta2 clientes con el fin de garantizar el
monthly at least 25% in effective sales. cumplimiento de la ley

. . . Generar oferta de valor y hacer atractivo el
To have a personalized customer service with a

MET 3 . . ) Ob1lEs1Ta3 | negocio mediante la exposicidn de inmuebles
customer satisfaction rating above 80%. . ,
con acabados de calidad y estandar.
Develop monthly remodeling and civil work Establecer un proceso de evaluacién de
MET 4 activities meeting 100% of the budgeted OblEs2Tal negocios e identificar oportunidades de
execution times. mejora.

To increase by 20% every two months the
MET 5 | potential customer base for the sale and purchase | Ob1Es2Ta2
of real estate

Identificacion de tipos de clientes y soluciones
mas favorecedoras para el negocio
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Revisar la viabilidad de tramites que se puedan
Ob1Es2Ta3 | realizar remotamente gracias a la tecnologia,
para reducir tiempos y desplazamientos

To increase annually by 20% the amount of

MET 6 business done.

Establecer un plan de accion para cada cliente

Ob1Es3Tal , .
segun las necesidades que presente.

Asegurar el entendimiento y la satisfaccion del

OloElaEEr: cliente respecto a informacién brindada.

Tener un espacio de comentarios y opiniones
donde el usuario exprese su experiencia con
nosotros. Compartir la experiencia de los
clientes en las redes sociales.

Ob1lEs3Ta3

Mantener constante comunicacion con
empresas del sector financiero, de seguros y
notarial para asi poder ofrecer a facilidades al

cliente.

Ob2EsiTal

Realizar alianzas empresariales con empresas
de suministro de materiales o fabricantes para
negociar mejores precios de materiales de
calidad a emplear en los proyectos.

Ob2Es1Ta2

Generar un programa de referidos, convertir a
los clientes con los que se realizé un negocio
en aliados para asegurar el voz a voz de la
experiencia positiva y atraer mas clientes.

Ob2Es1Ta3

Mantener de equipo de trabajo actualizado
Ob2Es2Tal | con respecto a las tendencias habitacionales de
la poblacién en general.

Realizar actualizacion constante de nuevas
Ob2Es2Ta2 tecnologias y soluciones constructivas que
permitan acortar tiempos de remodelacién.

Realizar actividades de intercambio de
Ob2Es2Ta3 lecciones aprendidas y difusidn interna de
buenas practicas.

Identificar el volumen de alcance de cada una
de las herramientas de difusidn existentes y
asegurar la efectividad de cada uno de los
canales.

Ob2Es3Tal

Generar difusidon de negocios en venta y de
Ob2Es3Ta2 | logros de la empresa gracias a difusion en las
redes sociales de los colaboradores y aliados.

Realizar gestion documental de los proyectos
Ob2Es3Ta3 | realizados para que se compartan de manera
constante en las plataformas de la compaiiia.

Nota: Descripcion de la vision, misidn, objetivos, estrategias, metas y tdcticas del proyecto.
Fuente: Elaboracidn propia.
1.1.6. Elaboracidn de la arquitectura de procesos — Incluyendo KPIs.
Los enfoques planteados para la creacidon de una compafiia dirigida a la compra, remodelacién y

venta de un inmueble permiten que se puedan generar una serie de procesos de operacion, los cuales
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hacen que podamos cumplir los objetivos planteados en el proyecto a corto, mediano y a largo plazo.
Para poder cumplir nuestros objetivos debemos tener presentes los siguientes aspectos que van a
generar mayor valor al proyecto:
e Determinacion de localidades objetivo, evaluacidn de caracteristicas favorables para la
generacién de negocios.
e Poder adquisitivo: evaluar la capacidad econdmica de la inversion de la empresa y de los
clientes, los cuales determinaran el alcance y las categorias de los inmuebles.
e Publicidad: La comunicacién y difusidn de los servicios que se ofrecen son una herramienta
fundamental en la consecucién de clientes y en el posicionamiento del proyecto y de la marca.
e Aliados estratégicos: La oportunidad de las alianzas con empresas relacionadas al
financiamiento, la escrituracion, curadurias, seguros y proveedores de materiales, son factores
clave en el éxito de la atencion al cliente y en la optimizacién de tiempos y recursos.

Partiendo de esto, podemos generar una serie de procesos los cuales se enfocan en la cadena de
valor los cuales engloban los procedimientos que queremos implementar en un futuro. Este tipo de
procesos misionales cuentan con las siguientes caracteristicas:

1. Comunicaciones: Generar estrategias de comunicacion y difusion de nuestros servicios a
través de canales de comunicacidon y mediante la publicidad que exhiba nuestros servicios de manera
atractiva a los posibles usuarios.

2. Evaluacién de negocios: los inmuebles que los clientes estan interesados en vender deben
pasar por un proceso de diagndstico y evaluacidn, esto con el fin de definir un precio de oferta para el
cliente y dar claridad de los procesos administrativos que hay que realizar.

3. Proceso de compra: Una vez acordado el negocio, se realizara como tal el proceso de

escrituracion y de transaccion del dinero acordado.
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4. Remodelacidn: En este punto es fundamental garantizar la correcta planeaciény
cuantificacidn de las actividades que le van a aportar valor al inmueble en el menor tiempo posible, asi
mismo se deben gestionar los recursos necesarios para la ejecucion de actividades y asi garantizar el
cumplimiento de la fecha final y la gestidon adecuada del presupuesto destinado.

5. Comercializacion: Una vez disponible el inmueble en el inventario de predios para la venta,
debe iniciarse de proceso de difusion, ofrecimiento y la realizacién de visitas al bien para propiciar la
venta del inmueble. La meta de este proceso es que sea agil, pues del tiempo que requiera cada negocio
depende la oportunidad de maximizar o reducir la utilidad global de cada negocio.

6. Proceso venta: Cuando se identifica el cliente interesado en un negocio, en esta parte del
proceso se deben aunar esfuerzos para brindar facilidades y complementar los recursos con los que el
cliente ya cuenta, esto con el fin de: facilitar la decisién de compra, asegurar el cierre del negocio
financiera y legalmente con la escrituracion del predio en tiempos cortos. Este es el punto en que se va a
medir cual fue el beneficio obtenido por la empresa en cada negocio y es el paso en el que se debe

realizar el cierre documental y financiero de cada negocio.
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llustracion 3

Cadena de valor.

PROCESO COMPRA REMODELACIONES

Nota: Estructura de definicion de procesos misionales, procesos de soporte para la estructuracion

del proyecto. Fuente: Elaboracion propia

Segun lo expuesto, es imperativo medir cada uno de los anteriores procesos para diagnosticary
comprender el estado de los procesos y asi dirigirlos para cumplir con las metas propuestas para el
proyecto, que en pocas palabras se refiere a medicidn y dimensionamiento. Para lo anterior, logramos
plantear los siguientes KPIS:

1. KPI 1 - Difusion de informacion: este indicador permite identificar los canales que atraen a los
clientes que llegan a adquirir servicios, el objetivo es monitorear el comportamiento de esos
canales, potenciar los que estan siendo efectivos dependiendo e identificar la oportunidad en
los que no estan atrayendo el volumen esperado para asegurar mas atraccion. Ver tabla 3.
Tabla 3

KPI 1 - Difusién De Informacion

ID: | KPI-1 DIFUSION DE INFORMACION
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Descripcion:

Este KPI permite identificar cual es el canal por el
gue se atraen a los clientes interesados en nuestros
servicios.

Regla de calculo:

= (canal por el cual el cliente llego a la empresa /
total de clientes captados por todos los canales)
*100

Frecuencia de cdlculo:

Mensual

Interpretacion:

De monitoreo. Ver cudles son los canales mas
efectivos, como es el comportamiento. Ej.: correo
electrdnico, pagina web, redes sociales: Instagram,
Facebook y Twitter, WhatsApp, voz a voz.

Tipo de indicador:

De operacion.

Dimensiones: Geografica
(ciudad, localidad, barrio), tipo
de cliente (edad y genero),
servicio en el que esta
interesado (compra o venta).

Nota: consideraciones de indicador 1, difusion de informacion. Fuente: Elaboracion propia.

2. KPI2 - Atencidn al cliente: el indicador evidencia el nivel de satisfaccion del cliente en la

prestacion de los servicios relacionados con la compra y venta de los inmuebles por parte de la

empresa. El resultado de este KPI permite identificar en qué partes y aspectos del proceso se

estd cumpliendo con la atencién personalizada adecuadamente y en cuales se deben tomar

acciones para asegurar el cumplimiento de las expectativas de los clientes. Ver Tabla 4.

Tabla 4

KPI 2 - Atencion Al Cliente

ID:

KPI-2 - EFECTIVIDAD NEGOCIO DE COMPRA

Descripcion:

Este KPI permite controlar la efectividad en el
negocio de compra del inmueble al cliente

Regla de calculo:

= (cantidad de negocios realizados/cantidad de
negocios captados) *100

Dimensiones:
Geogrifica (ciudad,

Frecuencia de calculo:

Mensual

localidad, barrio), tipo de
cliente (edad y genero), area

Interpretacion:

x<30% alarma
30%<x<50% aceptable
50%<x<80% bien
80%<x excelente

del inmueble (m2), cantidad
de pisos (Un), Estrato.

Tipo de indicador:

De logro

Nota: consideraciones de indicador 2, Atencion al cliente. Fuente: Elaboracion propia.

3. KPI3 — Efectividad negocio de compra: a partir de esta medicidn se pretende validar la eficacia

de la captacién de negocios para compra, ver en qué proporcién se cierran los negocios versus

los que se captan de manera inicial. Adicionalmente, se debe tipificar si esos negocios no
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ejecutados corresponden a desinterés del cliente sobre la oferta o a decisiones propias de la

empresa. Ver Tabla 5.

Tabla 5

KPI 3 - Efectividad Negocio De Compra

KPI-3 TIEMPO DE RESPUESTA PROCESO DE COMPRAS

Descripcion:

Este KPI permite controlar y monitorear el tiempo de
respuesta conforme a todos los documentos y
tramites que se requieren para garantizar la compra
de los inmuebles.

Regla de calculo:

= (tiempos de respuesta de gestién de tramites
(documentos y procedimientos) / cantidad de
negocios efectivamente realizados)

Frecuencia de calculo:

Mensual

Interpretacion:

45 dias 0o mas - alarma
31 - 45 dias - aceptable
16- 30 dias - bien

0 - 15 dias -excelente

Tipo de indicador:

De monitoreo

Dimensiones:

Geografica (ciudad, localidad,
barrio), tipo de cliente (edad

y genero), drea del inmueble

(m2), entidades, estrato,

Nota: consideraciones de indicador 3, Efectividad en el negocio Compra. Fuente: Elaboracion

propia.

4. KPIl4 - Entrega a tiempo remodelacion: Este indicador permite controlar la oportunidad de la

realizacion de las remodelaciones en tiempo segun lo presupuestado en tiempo y costos, para

iniciar a comercializar rdpidamente el inmueble, cuidar la inversidn y por consiguiente la utilidad

final del negocio. Ver Tabla 6.

Tabla 6

KPI 4 — Entrega A Tiempo Remodelacion

ID:

KPI1-4 ENTREGA A TIEMPO REMODELACION

Descripcion:

Este KPI permite controlar la oportunidad de
realizacién de las remodelaciones en tiempo segun lo
presupuestado (y en presupuesto).

Regla de calculo:

= (inmuebles entregados a tiempo/ inmuebles totales
remodelados) *100

Frecuencia de calculo:

Mensual

Dimensiones:

Geografica (ciudad, localidad,
barrio), area del inmueble
(m2), cantidad de pisos (Un),
valor de negocio de compra
(S), valor de remodelacion
(S), Estrato.
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Interpretacion:

x<85% alarma
85%<x<90% aceptable
90%<x<95% bien
95%<x excelente

Tipo de indicador:

De logro

Nota: consideraciones de indicador 4, Entrega a tiempo remodelacion. Fuente: Elaboracion

propia.

5. KPI5 — Efectividad del negocio de venta: la aplicacién de este indicador se puede manejar como

el indice de conversion de negocios, el objetivo es optimizar las gestiones realizadas para ofrecer

el inmueble y lograr la consecucién del negocio. Ver Tabla 7.

Tabla 7

KPI 5 — Efectividad Del Negocio De Venta

ID:

KPI-5 EFECTIVIDAD DEL NEGOCIO DE VENTA

Descripcion:

Este KPI permite controlar la efectividad en el
negocio de compra del inmueble al cliente

Regla de calculo:

= promedio de cantidad de visitas realizadas a los
inmuebles en inventario/cantidad de negocios
efectivamente realizados

Frecuencia de cdlculo:

Mensual

Interpretacion:

De monitoreo. Ver cuantas visitas se requieren para
lograr vender los inmuebles que estan disponibles e
inventario.

Tipo de indicador:

De logro

Dimensiones:

Geografica (ciudad, localidad,
barrio), tipo de cliente (edad
y genero), m2 area del
inmueble, cantidad de pisos.

Nota: consideraciones de indicador 5, Efectividad del negocio de venta. Fuente: Elaboracion

propia.

6. KPI6 - Tiempo de respuesta proceso de venta: Este indicador esta enfocado en controlary

monitorear el tiempo de respuesta para completar los tramites y servicios de acompafiamiento

necesarios para la venta de inmuebles, esta métrica es fundamental para garantizar la eficiencia

y agilidad en el proceso de venta de inmuebles.

Tabla 8

KPI-6 Tiempo De Respuesta Proceso De Venta
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KPI-6 TIEMPO DE RESPUESTA PROCESO DE VENTA

Descripcion:

Este KPI permite controlar y monitorear el tiempo de
respuesta conforme a todos los documentos, trdmites
y servicios de financiacidn que se requieren para
garantizar la venta de los inmuebles.

Regla de calculo:

= (tiempos de respuesta de gestidn de tramites
(documentos y procedimientos) / cantidad de
negocios efectivamente realizados)

Frecuencia de calculo:

Mensual

Interpretacion:

45 dias o mads - alarma
31 - 45 dias - aceptable
16- 30 dias - bien

0 - 15 dias -excelente

Tipo de indicador:

De monitoreo

Dimensiones:

Geografica (ciudad, localidad,
barrio), tipo de cliente (edad
y genero), rea del inmueble
(m2), entidades, estrato. Tipo
de financiacion de inmueble

Nota: consideraciones de indicador 6, Tiempo de respuesta proceso de venta. Fuente:

Elaboracion propia.

7. KPI7 - Rentabilidad por tipologia de inmueble: para la sostenibilidad de la comercializacion de

inmuebles, se pretende consolidar la base de datos de los negocios realizados y en curso, con el

fin de identificar las caracteristicas de los negocios mas exitosos y rentables, para asi replicar las

buenas practicas y orientar la comercializacidn a los inmuebles que presentan similitudes. Ver

Tabla 9.

Tabla 9

KPI 7 — Rentabilidad Por Tipologia Inmueble

ID:

KPI-7 RENTABILIDAD POR TIPOLOGIA DE INMUEBLE

Descripcion:

Este KPI permite calcular la utilidad promedio de cada
tipologia de casa comprada/vendida con el fin de
identificar cual es la mas rentable para la empresa

Regla de calculo:

=utilidad de tipologia x / Cantidad de inmuebles con
esa tipologia

Frecuencia de calculo:

Mensual

Interpretacion:

De monitoreo. Ver cudles son las tipologias estandar
mas comercializadas y con mejor utilidad final, como
es el comportamiento de los negocios realizados

Tipo de indicador:

De operacion

Dimensiones:

Geogréfica (ciudad, localidad,
barrio), area del inmueble
(m2), cantidad de pisos (Un),
valor de negocio de compra
(S), valor de negocio de
venta, ($) valor de
remodelacidn (S), Estrato.

Nota: Consideraciones de indicador 7, Rentabilidad por tipologia inmueble. Fuente: Elaboracion

propia.
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8. KPI8 - SATISFACCION ATENCION AL CLIENTE: se disefia para controlar y evaluar la calidad de la

atencién al cliente y determinar su nivel de satisfaccion con la informacién, acompanamiento y

servicios proporcionados, este aspecto es fundamental para el éxito del proyecto.

Tabla 10

KPI 8 — Satisfaccion Atencion Al Cliente

ID: KPI-8 SATISFACCION ATENCION AL CLIENTE
Este KPI permite controlar aspectos de atencion al
Descripcion: cliente y determinar el nivel de satisfaccion de la

informacién entregada

Regla de calculo:

= (calificacién acumulada de nivel de satisfaccion y
atencion a los clientes/ calificacidn total posible de
alcanzar acumulada) *100

Frecuencia de calculo:

Mensual

Interpretacion:

x<85% alarma
85%<x<90% aceptable
90%<x<95% bien
95%<x excelente

Tipo de indicador:

De operacion

Dimensiones: Geografica
(ciudad, localidad, barrio),
tipo de cliente (edad y
genero), servicio en el que
esta interesado (compra o
venta), tiempo (fecha y hora)

Nota: Consideraciones de indicador 8, Satisfaccion Atencion Al Cliente. Fuente: Elaboracion

propia.

9. KPI-9 RIESGOS GESTIONADOS: el indicador promueve identificar y evaluar los riesgos a lo largo

de los procesos del proyecto como los son la captacidn, evaluacién, compra, remodelacién y

venta de inmuebles, con el objetivo de realizar una deteccion temprana de posibles amenazas

que puedan afectar la organizacidn, la seguridad y los recursos de la empresa, y su oportuna

gestidn de acuerdo con lo establecido en el Plan de gestidn de Riesgo, logando de esta manera

proteger los intereses y recursos de la empresa.

Tabla 11

KPI 9- Riesgos Gestionados

ID:

KPI-9 RIESGOS GESTIONADOS

Descripcion:

Este KPI permite identificar los riesgos a lo largo de
los procesos de captacién, evaluacién, compra,

remodelacién y venta de los inmuebles, por los cuales

Dimensiones: Geografica
(ciudad, localidad, barrio),
servicio en el que esta
interesado (compra o venta)
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la empresa puede presentar posibles afectaciones en
la organizacion, seguridad y perdidas de recursos

Regla de calculo:

= (riesgos mitigados con acciones preventivas/ riesgos
identificados) *100

Frecuencia de calculo:

Mensual

Interpretacion:

x<85% alarma
85%<x<90% aceptable
90%<x<95% bien
95%<x excelente

Tipo de indicador:

De operacion

tiempo (fecha y hora),
proceso de la compaiiia

Nota: Consideraciones de indicador 9, Riesgos Gestionados. Fuente: Elaboracion propia.

10. KPI-10 TIEMPO COMERCIALIZACION DEL INMUEBLE- VENTA: es fundamental para el proyecto, ya

gue permite monitorear y controlar el tiempo transcurrido entre la finalizacién de la

remodelacidn de un inmueble y su efectiva venta al cliente interesado. Este indicador es esencial

para garantizar una gestion eficiente de los tiempos de comercializacion de los inmuebles, ya

qgue permite realizar control y optimizacién de los tiempos de comercializacién de los inmuebles,

lo que contribuye a la eficiencia operativa y al logro de los objetivos del proyecto.

Tabla 12

KPI - 10 Tiempo Comercializacion Del Inmueble- Venta

KP1-10 TIEMPO COMERCIALIZACION DEL INMUEBLE-

ID:

VENTA

Este KPl permite monitorear y controlar el tiempo
Descripcion: muerto entre la finalizacidn de la remodelacién y la

efectiva venta del inmueble al cliente interesado.

Regla de calculo:

= (Fecha de venta del inmueble - fecha de
terminacidn de remodelacion)

Frecuencia de calculo:

Mensual

Interpretacion:

121 dias o mas - alarma
91 - 120 dias - aceptable
46- 90 dias - bien

0 - 45 dias -excelente

Tipo de indicador:

De monitoreo

Dimensiones: Geografica
(ciudad, localidad, barrio),
servicio en el que esta
interesado (compra o venta)
tiempo (fecha y hora), érea
del inmueble (m2), cantidad
de pisos (Un), valor de
negocio de compra ($), valor
de negocio de venta, ($) valor
de remodelacién (S), Estrato.

Nota: Consideraciones de indicador 10 Tiempo Comercializacion Del Inmueble- Venta. Fuente:

Elaboracion propia.
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1.1.7.  Elaboracidn del GAP analisis
El analisis de la Arquitectura de Proyectos Empresariales (en ingles BPA, Business Project
Architecture), nos genera una serie de procesos misionales los cuales abarcan un grupo de actividades
se realizard énfasis en el cumplimiento de ciertas dreas en las que nos vamos a enfocar y poder cerrar

brechas las cuales se describen como:

e Marketing y comunicacion: Esta area debe vender nuestros servicios, realizando comunicaciones
gue generen impacto y que potencien el mensaje diferencial que el proyecto ofrece.

e Evaluacion de negocios: Tiene como enfoque la revisidn de los posibles inmuebles a comprar,
con el fin de identificar sus caracteristicas y la oportunidad econédmica que representa para el
proyecto.

e Proceso de compra: Nos permite hacer efectiva la transaccion de adquisicidon del inmueble,
definicion de recursos para comprar el predio, transferencia, acompafamiento al cliente en
tramites de escrituracion y recepcidn del predio.

e Remodelacién y obra civil: comprende la planeacidn, ejecucidn, control y seguimiento de las
actividades de adecuacién con oportunidad y en condiciones de alta calidad.

e Comercializacién: incluye la gestion del inmueble en inventario, su publicacién y promocién para
lograr la venta del inmueble. Entre mas corto el tiempo en esta fase es mas seguro alcanzar la
utilidad esperada.

e Proceso de venta: comprende la transaccidn de venta al cliente, brindar herramientas para
complementar el recurso econdmico de ser necesario, realizar el proceso de traspaso de la

escritura y entrega fisica del inmueble al cliente.

Al ser un proyecto nuevo, que no parte de una estructura existente en una empresa, todos los

procesos analizados son categoria NEW en la matriz de la seccion TOBE. Ver tabla 13.
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Tabla 13

Procesos de Negocio To be

Gapp |  TPo (NEW, Modify, Nombre
Delete)

G1 NEW 1.1.1. Implementar el catadlogo de Servicios del proyecto

G2 NEW 2.1.1. Establecer estrategias de comunicacion y difusion de contenido para promover
los servicios de empresa

63 NEW 2.1.2. Establecer canales de comunicacion para promover los servicios de nuestra
empresa.

G4 NEW 2.1.3. Monitorear canales de comunicacion con los clientes e interactuar

G5 NEW 3.1.1 Buscar en el mercado propiedades en venta opcionales para adquirirlas.

G6 NEW 3.1.2. Evaluacioén de escrituras y estado legal de los inmuebles
3.1.3. Evaluacién fisica de los inmuebles, distribucion, estado y reparaciones que

G7 NEW . L.
requiere. Evaluacién del entorno y comparables

G8 NEW 3.1.4. Confirmar la alineacion de los requisitos de propiedad con la estrategia
comercial.

G9 NEW 3.1.5. Establecimiento y comunicacidn del valor de la oferta al cliente, con los servicios
que se le ofrecen.

610 NEW 4.1.1 Determinacién de recursos financieros. Alternativas de financiacion
(inversionistas y créditos). Consignacidn al cliente.
4.1.2. Gestion de tramites notariales, escrituracion y traspaso de la propiedad a

G11 NEW o
nombre de la compaiiia

612 NEW .4.1.3 Recepcidn de la propiedad y paz y salvo de servicios publicos. Posesion del
inmueble.

613 NEW 5.1.1. Desarrollar estrategia de construccidn, Programar trabajos y cerrar el
presupuesto

G14 NEW 5.1.2. Realizar cotizaciones proveedores de materiales y mano de obra

G15 NEW 5.1.3. Gestionar logistica de los recursos y ejecutar trabajos de construccion
5.1.4 Realizar el control y seguimiento del cronograma y presupuesto para la entrega

Gl6 NEW
del producto.

G17 NEW 5.1.5. Realizar el control de calidad de la construccidn y de los acabados.

G18 NEW 6.1.1. Gestidn integral de los inmuebles en inventario

G19 NEW 6.1.2 Difusion en los canales de comunicacién de los inmuebles disponibles.
6.1.3 comercializacién de los inmuebles en venta: visitas al inmueble y recepcion de

G20 NEW .
ofertas de interesados.

621 NEW 6.1.4. Llegar acuerdos de negocio, asesoria de posibles alternativas de financiacién y
asesoria legal.
7.1.1. Llegar acuerdos de negocio. Plan de gestidn especifico para la materializacién

G22 NEW
de la venta.

623 NEW 7.1.2. Determinacion de financiamiento. (de contado, cuota inicial y crédito).
Consignacion a la empresa.
7.1.3. Gestion de tramites notariales, escrituracion y traspaso de la propiedad a

G24 NEW .
nombre del cliente.

G25 NEW 7.1.4 Entrega de la propiedad y generacion de paz y salvo del negocio.

G26 NEW 8.1.1 Implementar estrategias que satisfagan las necesidades del cliente.

G27 NEW 8.1.2 Evaluacidn de utilidad de negocios realizados.

Nota: Estos son los procesos de negocio evaluados en el andlisis de GAP. Fuente: Elaboracion

propia.
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1.1.8. Identificacion y evaluacidn inicial de las iniciativas/proyectos
generados

Todo este analisis nos permite identificar unos procesos y unas iniciativas para las cuales

debemos enfocar todo nuestro esfuerzo y hacia donde debemos apuntar el cierre de brechas las cuales

son:

Marketing y comunicaciones: es fundamental tener claridad en la implementacidn y difusion del
catdlogo de servicios. La claridad con el cliente es el punto de partida para garantizar la
satisfaccién de este. Por otra parte, se debe definir la determinacion clara de cual va a ser la
estrategia de comunicacion y cudles serdn esos canales mas adecuados para llegar a los clientes
objetivo.

Evaluacién: en esta fase es imperativo establecer un proceso de revisién de negocios, en
primera medida captar, posteriormente realizar una revisién minuciosa del estado legal,
financiero y fisico de los inmuebles, complementando esas validaciones contra los comparables
en caracteristicas fisicas y valor de inmuebles en las zonas aledafias. Estos procesos son
fundamentales para la proyecciéon de la ganancia del negocio y son la linea base que va a
demarcar el éxito econdmico de una transaccion.

Proceso de compra: en esta fase se debe realizar el proceso de consignacidn, escrituracidny
recepcion material del inmueble de manera sencilla y rapida, con el fin de garantizar la
satisfaccidn del cliente y recibir el inmueble para adecuarlo con oportunidad.

Remodelacidn: en este proceso se debe planear el presupuesto, las actividades y el tiempo con
oportunidad y optimizando recursos, para cuidar la utilidad del negocio y para iniciar a

comercializar los inmuebles prontamente.
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e Comercializacidn: es fundamental realizar con rapidez la publicidad y promocién del inmueble,
para aumentar la posibilidad de vender el inmueble en un lapso de tiempo corto, con el cual
retorne la inversidn rapidamente.

e Proceso de venta: en este proceso es necesario atender con agilidad los procesos de
acompainamiento, alternativas de financiacion y escrituracidon del inmueble de manera rapida, a
fin de garantizar la entrega pronta del inmueble al cliente y consolidar la satisfaccion en calidad
y oportunidad del servicio prestado.

e Valoracion de la atencidn al cliente y de los negocios 360: en esta fase se debe evaluar como fue
la atencidn prestada a los clientes en cada fase y dar retroalimentacion al equipo y mejorar los
procesos para cumplir con este objetivo a satisfaccién. De la misma manera es la fase en la que
se evaluara el éxito de cada inmueble negociado de inicio a fin, identificando las oportunidades
y mejorando el proceso de proximos negocios.

Dicho esto, procedemos a evaluar cada una de las iniciativas planteadas bajo una serie de
criterios como: riesgo, valor, costo de la oportunidad y satisfaccion al cliente, cada uno con una
proporcién de importancia.

Tabla 14

Matriz De Descripcion De Iniciativas De Solucion

ABB- | Enfoque/Componente

ID de Solucién Descripcion GAP Que cierra

Proyecto que busca ejecutar la sincronizacion de comunicaciones
para los clientes. Donde se puedan registrar, adjuntar catalogos G1, G2, G3, G4, G5, G7,
Canales y plataformas | online, conocer el update de sus procesos con venta/compra con G8, G9, G10, G11, G12,

de comunicacion. la empresa, realizar encuestas de atencidn al cliente, difundir G17, G18, G19, G20, G21,
informacién de servicios ofrecidos, captacion de inmuebles y G22, G24, G25, G26
publicitar negocios en venta.
Este proyecto busca tipificar los posibles casos que se pueden
Estructuracion de flujo | presentar en la compra de inmuebles, de acuerdo con las G2, G3, G4, G5, G6, G7,
2 de procesos para la | caracteristicas legales, financieras y fisicas del inmueble. Con el G8, G9, G10, G11, G12,
compra de inmuebles | fin de prever planes de accién y tiempos de curso de cada G13, G14, G26, G27

subproceso.
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Estructuracion de flujo
de procesos para la
venta de inmuebles

Este proyecto busca tipificar los posibles casos que se pueden
presentar en la venta de inmuebles, de acuerdo con las
caracteristicas legales, financieras y fisicas del cliente interesado.
Con el fin de prever planes de accidn y tiempos de curso de cada
subproceso.

G2, G3, G4, G§, GY, G13,

G14, G15, G16, G17, G18,

G19, G20, G21, G22, G23,
G24, G25, G26, G27

Alianzas estratégicas
con entidades
financieras

Este proyecto busca diversificar las fuentes de inversién para la
empresa a la hora de adquirir inmuebles y para la operacién. Por
otra parte, permite facilitar la gestion de deudas existentes de los
clientes vendedores de inmuebles por adquirir. Finalmente, nos
permite ofrecer facilidades de financiacién a los clientes
interesados en la compra de inmuebles y tener varias
alternativas para asi elegir la mas cdmoda segun sea el caso.

G1, G2, G7, G8, GY, G10,
G15, G19, G20, G21, G22,
G23, G24, G26, G27

Alianzas estratégicas
con entidades
notariales, curaduria,
etc.

Este proyecto busca agilizar procesos de escrituracion, intentar
gestionar procesos via remota, identificar estrategias que
permitan reducir tiempos muertos en estas diligencias.

G1, G2, G3, G4, G6, G7,
G8, G9, G11, G12, G13,
G15, G16, G19, G20, G21,
G22, G24, G26, G27

Estructuracién de
base de datos
consolidada de

procesos internos,
insumos de KPI

Proyecto que busca consolidar la informacion recolectada en
cada uno de los procesos, con el fin de dar conocimiento
transversal del estado de un negocio a dreas que lo requieran,
para acortar tiempo entre procesos y para visualizar el
comportamiento histdrico de negocios realizados

G1, G2, G3, G4, G5, G6,
G7,G8, GY, G10, G11,
G12, G13, G14, G15, G16,
G17, G18, G19, G20, G21,
G22, G23, G24, G25, G26,
G27

estandarizacion de
costos de obra civil y
de adecuaciones
clave.

Proyecto que busca establecer una base de datos con costos de
materiales y de servicios de diferentes proveedores, con el fin de
asegurar costos competitivos para hacer rentable el negocio de
Flipping y que nos van a permitir evaluar de la misma manera
todos los negocios y determinar costos de remodelacion con
valores fijos de las actividades mas comunes.

G7,G8, GY, G12, G13,
G14, G15, G16, G17, G18,
G19, G25, G26, G27

Nota: Iniciativas de solucion para el negocio propuestas. Fuente: Elaboracion propia.

A continuacidn, y bajo la evaluacidn realizada por el equipo de trabajo se determiné que las

Tabla 15

brechas con su puntaje de priorizacién de cierre se describen posteriormente:

Tabla de priorizacion de iniciativas

Resumen de Priorizacién Puntaje

ABB-ID6 Estructuracion de base de datos consolidada de procesos internos, insumos de KPI 3

ABB-ID2 Estructuracion de flujo de procesos para la compra de inmuebles 2.85
ABB-ID3 Estructuracion de flujo de procesos para la venta de inmuebles 2.85
ABB-ID7 Estandarizacién de costos de obra civil y de adecuaciones clave. 2.85
ABB-1D4 Alianzas estratégicas con entidades financieras 2.6
ABB-ID1 Canales y plataformas de comunicacién. 2.4
ABB-ID5 Alianzas estratégicas con entidades notariales, curaduria, etc. 2.05

Nota: Estas son las iniciativas de solucion para el negocio evaluadas bajos los criterios de riesgo,

valor, costo de la oportunidad y satisfaccion al cliente. Fuente: Elaboracion propia.
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Lo anterior evidencia el alto nivel de prioridad de la estructuracion de los procesos, es clave la
claridad que deben tener los diagramas de flujo para poder ser eficientes y asegurar la optimizacién de
recursos econémicos, de personal y de tiempo, lo cual a su vez nos va a permitir contribuir a garantizar
la satisfaccion del cliente el cual es uno de los focos del proyecto.

1.2.Descripcion organizacion fuente del problema o necesidad.
1.2.1 Descripcion general

A medida que la poblacidn crece y la sociedad evoluciona también lo hace la vivienda y su
construccion en cuanto a tamafios, distribucién, tipo de predio, gustos, interaccidon con la comunidad,
precio, tipo de predio, entre otros. Venimos de una transformacion desde construcciones residenciales
como casas con grandes espacios y jardines, las cuales progresivamente se han transformado en
edificios y apartamentos con espacios justos. Este proyecto busca facilitar esas decisiones de
comercializacidn de vivienda usada en Propiedad No Horizontal con el apoyo de herramientas
financieras y aliados estratégicos para la escrituracion, brindando informacion clara y acompafiamiento
en todos los procesos a los clientes, acortando los tiempos de la transaccion, ofreciendo espacios
atractivos en la venta y buscando la satisfaccién de las necesidades del cliente a través de la atencion
personalizada en la comercializacién de su vivienda. A su vez se pretende generar utilidades a la
empresa gracias a la adquisicion de inmuebles a costos moderados, la remodelacién para la
potenciacidn de sus atributos y la venta a un costo mas elevado.

1.2.2 Direccionamiento estratégico de la organizacion. (BMM)

Objetivos estratégicos de la organizacidn.

e Garantizar que la compra y venta de inmuebles sea un proceso sencillo y genere para la
compania la maxima utilidad propuesta
e Ser una empresa sostenible en el tiempo, con mas alcance en volumen y cobertura

Politicas institucionales.
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Tabla 16

Politicas Y Reglas Del Negocio

Nivel de

ID Politicas del negocio ID Reglas del negocio .
aplicacion

Se deben atender las necesidades del cliente Estrictamente

P1 | La calidad es una prioridad de la empresa. R1 .
de manera clara y oportuna aplicable

La empresa mejorara continuamente su
rentabilidad para asegurar su permanencia
en el negocio y aumentar la satisfaccion de

sus inversionistas.

Los tiempos presupuestados para ejecucion de
R2 actividades y los procedimientos estipulados
deben ser cumplidos en su totalidad

Estrictamente

P2 aplicable

Todos los colaboradores tienen el
P3 | compromiso de mantener la informacion R3
secreta y no divulgarla sin permiso previo.

Todo colaborador debe tener conocimiento de| Estrictamente
los servicios ofrecidos por la empresa aplicable

Nota: Estas son las reglas y politicas del negocio que serdn comunicadas. Fuente: Elaboracion
propia.

Mision

Realizar la compra, remodelacion y venta de inmuebles de manera eficaz garantizando la
satisfaccidn del cliente interno y externos en Bogota.

Vision

En el 2028 ser una empresa consolidada de House Flipping en Bogota atrayendo cada vez mas

personas que deseen realizar transacciones de forma segura y confiable.
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llustracion 4

Valores corporativos
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EQUIPO

INTEGRIDAD

HOUSE FLIPPING

LIDERAZGO

COMPROMISO

Nuestros valores

TRABAJO

INNOVACION

PROYECCION

Nota: Valores de la empresa, Fuente: Elaboracion propia.

Mapa estratégico

llustracion 5

Mapa estratégico

ESTRATEGIAS DE MERCADO APLICADAS A HOUSE FLIPPING

FINANCIERO

PROCESOS
INTERNOS

ACTIVOS DE LA
EMPRESA

Nota: Estrategias clave que fortalecen los procesos centrales. Fuente: elaboracion propia.

Incrementar anualmente en
un 20% la cantidad de
negocios realizados.

Mantener constante
comunicacion con empresas
del sector financiero, de
seguros y notarial para asi
poder ofrecer a facilidades al
cliente

Generar oferta de valor y
hacer atractivo el negocio
mediante la exposicion de

inmuebles con acabados de
calidad y estandar.

Brindar capacitacion
mensualmente de 8 horas a
los equipos de trabajo,
diversificar conocimientos.

| CONSOLIDACION |

Revisar la viabilidad de
tramites que se puedan

Desarrollar remodelaciones y
actividades de obra civil

realizar remotarmente gracias mensualmente cumpliendo

a la tecnologia, para reducir
tiempos y desplazamientos

Tener un servicio al cliente
personalizado con una
calificacion satisfaccion al
cliente superior al 80%.
Incrementar anualmente en
un 20% la cantidad de
negocios realizados.

Establecer un plan de accion
para cada cliente segun las
necesidades que presente.

Realizar actividades de
intercambio de lecciones
aprendidas y difusion interna
de buenas practicas.

INNOVACION

el 100% de los tiempos
presupuestados de ejecucion.

Identificar el volumen de
alcance de cada una de las
herramientas de difusion
existentes y asegurar la
efectividad decada uno de los
canales.

Establecer un proceso de
evaluacién de negocios
realizados e identificar

oportunidades de mejora.

Definir estandares de calidad
de los entregables de cada
proceso.

EJECUCION

l ORIENTADORES ESTRATEGICOS

44
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1.2.3  Estructura organizacional

Comprende las divisiones que gestionaran, manejaran y ejecutaran los proyectos administrativa
y operacionalmente a nivel interno y externo, siempre pensando en una optimizacidn a todos los
trabajos que se planean ejecutar, orientado a la efectividad del personal en la interaccién con los
clientes.

llustracion 6

Organigrama
GERENCIA DE
PROYECTOS
Coordinador de Coordinador Coordinador
proyectos Admo/Financiero comercial y
1 | mercadeo
Seguridad y Recursos
Arquitecto Ingeniero I salud en el Financieros | |
Civil Humano trabajo Analista Profesional Disefiador /
\—'—‘ ’7 |4‘ﬁ Comercial Oomrrclal Publicista
Maestro de Comunicador Abogado Administrador  ¢ohcador | ! |
obra social de empresas Asesores Perito Analista
] Comerciales atencién al
cliente
Oficial de Ayudante de Corredor de
obra obra seguros

Nota: Descripcion de los procesos y subprocesos que apoyan la ejecucion de los procesos
misionales identificados en la Cadena de valor, Fuente: elaboracion propia.

1.3.Caso de negocio (Business Case)

De acuerdo a los datos estadisticos presentados en los Ultimos afios en la ciudad de Bogota D.C.
se ha evidenciado un constante crecimiento a nivel de demanda de propiedades residenciales, las cuales
van orientadas en inmuebles de tipo propiedad horizontal, que conforme a el incremento de los valores
en los predios nuevos y las areas ofrecidas, no se ajustan a los valores y areas que satisfagan los
intereses de los usuarios, por lo que el modelo de negocio basado en el House Flipping busca aprovechar
las ventajas de adquisicion de Propiedades No Horizontales.

Por lo anterior se busca aprovechar la oportunidad que genera la inaccesibilidad a predios

nuevos por factores tales como; incremento de los valores de los predios nuevos debido a la inflacidn,
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altos intereses de los bancos u otros. Por tal motivo los indices de participacién de los predios usados de
tipo NPH se ha ido incrementado por presentar un valor de compra asequible al cliente promedio. Es asi
como el modelo de negocio House Flipping puede generar rentabilidad a corto plazo, si se establecen

estrategias acertadas conforme al comportamiento del mercado.

1.3.1 Descripcion de alternativas

De acuerdo con el analisis de mercado se verifican los escenarios mas factibles que
proporcionen mayor margen de rentabilidad a través de datos histdricos que presentan tendencias con
las cuales se posibilita predecir el comportamiento del mercado referente a indices de oferta y demanda
en el sector inmobiliario. Conforme a lo anterior y a la valoracidn de la informacién consultada se
concluye; que al afio 2023 se registran un mayor interés por lo compradores en predios de estratos 2, 3
y 4. Asi mismo se identifica que los porcentajes de participacion de la vivienda usada de tipo NPH ha ido
ascendiendo en los ultimos afios generando alto flujo de mercado y demostrando viabilidad en el
modelo de negocio propuesto.

Por lo anterior se consolidara el grupo de estratificacién objetivo del modelo de negocio a partir
de zonas de estrato 2 y 3 en donde se pueden adquirir viviendas unifamiliares con estados de deterioro
no tan altos y a precios cdmodos, asi mismo en dichos sectores se facilita la obtencidon de materiales que
brindan calidad y bajos costos para las actividades de renovacion, de esta forma se podran valorar los
productos terminados en precios accesibles al comprador intermedio generando mayores
oportunidades de venta en lapsos cortos de tiempo.

Por otra parte, el modelo de negocio House Flipping en la ciudad de Bogotd, busca analizar las
zonas de estrato 4, No obstante, son sectores donde se evidencia carencia de propiedades de tipo
unifamiliar lo que limita los indices de oferta, sin embargo, son propiedades que brindan exclusividad
por lo que su precio final podria llegar a variar en un 90% adicional respecto a la inversidn inicial, lo que

representa altas utilidades.
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1.3.2 Criterios de seleccidn de alternativas

Para la toma de decisiones acertadas se hace necesario identificar la posiciéon o enfoque del
modelo de negocio, es por ello que para el caso propuesto se pretende reactivar el interés por la
vivienda unifamiliar aprovechando las ventajas que este tipo de inmueble proporciona, para lo cual se
precisa identificar las zonas donde se presente mayor oferta de predios usados de tipo NPH con la
finalidad de adquirir un gran nimero de viviendas para la implementacién del modelo de House Flipping

en la ciudad de Bogota D.C.

1.3.3 Andlisis de alternativas

Como se indica en la descripcidn de alternativas, el modelo de negocio se direccionara a la
seleccion de zonas de estratos 2 y 3 en donde existen mayor cantidad de inmuebles de tipo NPH de
preferencia usados, teniendo en cuenta que los precios de adquisiciéon de un predio de este tipo se
encuentra considerablemente por debajo del valor de una propiedad nueva, asi mismo identificando las
ventajas que un predio usado de tipo NPH proporciona en términos de amplios espacios, zonas abiertas,
no poseen tantos tramites y obtencion de permisos para actividades de remodelaciones internas,
localizacidon del inmueble, entre otras.

De acuerdo a lo anterior y al enfoque del modelo de negocio el cual pretende potenciar el
interés por la vivienda usada de tipo NPH, se presenta una primera alternativa la cual contempla la
primacia de obtener varias opciones de inmuebles que se pueden ajustar a las necesidades o
complacencias de cualquier tipo de cliente conforme al equilibrio que presentan los indices de oferta y
demanda que presentan los predios de estratos 2 y 3 segln las tendencias soportadas a partir de datos
histdricos evaluados por entidades distritales y organizaciones del sector inmobiliario. Sin embargo
dicha alternativa va dirigido al comprador de estrato promedio por lo que los costos de producto
terminado vs la inversidn inicial generara rangos de utilidad bajas, esto debido a que al introducirse en

los sectores donde se presenta mayor demanda de compra de inmuebles, los indices de competencia
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del mercado son elevados lo que disminuye las probabilidades de exclusividad repercutiendo en
fluctuacién del valor final del inmueble al tener que generar estrategias para que el precio final del
inmueble a ofrecer sea competitivo y rentable, a fin de que su venta pueda ser en lapsos cortos de
tiempo.

Por otra parte, se presenta una segunda alternativa que va dirigida a los sectores estrato 4 en el
cual y segun las estadisticas analizadas en el estudio de mercado, son zonas donde los indices de oferta
se encaminan al tipo de vivienda nueva PH (Propiedad Horizontal), no obstante son sectores que
también brinda la posibilidad de implementar el modelo de negocio House Flipping ya que también
presenta sectores donde se puede adquirir predios usados NPH para ser remodelados, aunque lo valores
comerciales de dichos inmuebles son altos lo que disminuye las probabilidades de adquisicién, asi
mismo los tiempos que se requieren para la venta de un inmueble de este tipo son un poco mas
prolongados al ser viviendas que se encuentran en sectores exclusivos. Es por lo que el costo de
producto terminado de dichos inmuebles podra ser valorados al doble de su inversién inicial generando
un éptimo margen de utilidad.

1.3.4 Seleccidén de Alternativa

Es necesario estudiar los precios de operacion que se interpretan al pensar en un modelo de
negocio que se destine en vender poco de forma exclusiva, pero a altos costos, o vender en mayor
cantidad a precios promedio. Asi mismo es importante tener en cuenta el enfoque de modelo propuesto
el cual pretende reactivar el mercado en la compra de inmuebles usados de tipo NPH y el
reconocimiento en el sector inmobiliario que se desea obtener. Es por lo que se orienta el modelo de
negocio hacia la primera alternativa basados en que en los sectores 2 y 3 se presenta un equilibrio en los
indices de oferta y demanda en el mercado, consiguiendo ampliar las lineas de produccién a diferentes
zonas de Bogotd D.C, asi mismo dinamiza el mercado teniendo en cuenta que posibilita instituir

diferentes disefios de vivienda acomodadas a las necesidades y gusto de los clientes. Por otra parte, se
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conseguira aumentar el reconocimiento conforme el nimero de ventas satisfactorias logradas en un
periodo de tiempo.
1.3.5 Justificacidn del proyecto (finalidad e impacto)

En los ultimos afos en Colombia se ha notado un alto impacto en la economia del pais debido a
los indices de inflacién registrados, lo que ha llevado a presentar porcentajes de participacion bajas en la
compra de vivienda nueva al ser inaccesible para la mayor parte de la poblacién a causa de los elevados
precios y tasas de interés altas de los créditos otorgados por los bancos.

Por lo anterior es necesario establecer otros métodos de adquisicion de vivienda, que
proporcionen facilidad y comodidad al interesado, es por ello que el modelo de negocio encaminado a la
tendencia de House Flipping sugiere la obtencion por parte del inversionista de predios funcionales con
caracteristicas de deterioro alto a un precio econdmico para ser renovado con la finalidad de vender a
un mayor precio del inicial pero competitivo y accesible al ciudadano promedio.

De esta forma se pretende potenciar la demanda de este tipo de inmuebles a fin de generar
reconocimiento, rentabilidad y contribuir con el crecimiento econémico del pais y el bienestar de las
familias en la ciudad respecto a la adquisicién de una vivienda propia.

Asi mismo se busca incentivar a la poblacién a interesarse mas por comprar una vivienda usada,
no propiedad horizontal, utilizando las ventajas que este tipo de inmuebles proporciona al ser mas
flexible frente a la obtencidn de permisos para reformar en comparacion a las viviendas nuevas de tipo
PH. De esta forma se podria especular que los indices de participacidon de compra de vivienda nueva
disminuirian generando reduccién en los precios del mercado para vivienda nueva al tener altos indices
de oferta, pero poca demanda.

1.4.Marco tedrico

Flipping House, la forma mas sencilla de tener una casa propia
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El método House Flipping consiste en adquirir una vivienda ya construida sin importar su
antigliedad, siempre y cuando sea funcional. A precios econdmicos debido a que contienen
caracteristicas de alto deterioro. A fin de remodelar la casa proporcionando un valor agregado y de esta
forma venderla a un costo mas alto a algln usuario interesado en ella. Para ello se requiere de expertos
tales como arquitectos, interioristas e ingenieros que se aseguren de que la casa sea perfecta, duradera
y cémoda.

Adquirir una casa es un objetivo dificil de alcanzar; sin embargo, existen varias opciones en el
mercado inmobiliario, ante ello, surge una tendencia de bienes raices denominada House Flipping, que
consiste en obtener una casa de segunda y restaurarla. Este tipo de oferta inmobiliaria suele ser ideal
para las personas que han ahorrado dinero, sin embargo, no es suficiente para adquirir una casa nueva.

El proceso del House Flipping

Cuando surge interés en este modelo de negocio y se requiere seleccionar una casa para ser
remodelada y luego vendida, primero debe ser evaluada para identificar si es posible arreglarla sin tener
que ser derribada en su totalidad, de lo contrario, no seria viable. Asi mismo es indispensable contar con
especialistas que conceptuen al respecto de las actividades de remodelacion del inmueble de tal forma
gue se pueda posicionar como una vivienda rentable y sea competente en el mercado.

Aspectos del sector inmobiliario en Colombia

Colombia al ser un pais democratico tiene entidades encargadas de regular y velar por los
derechos de los ciudadanos; Para este caso el ministerio de vivienda dentro de sus funciones
gubernamentales tiene un objetivo fundamental de promover, dirigir, proyectar y ejecutar el desarrollo
rural y urbano a lo largo del territorio colombiano en la construccién de viviendas dignas, con el objetivo

gue puedan ejecutarse bajo la normatividad vigente y que cumplan con los servicios esenciales.
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Conforme a lo anterior se desarrollard el modelo de negocio House Flipping en la ciudad de
Bogota. para lo cual y luego de analizar el mercado inmobiliario en la actualidad, a continuacion, se
mencionan factores evidenciados a considerar frente a la compra de vivienda nueva:

- Aunque existen programas apoyados por el gobierno como subsidios, donaciones y
créditos, no es accesible para algunos grupos poblacionales.

- El enfoque establecido por el sector bancario para adquisicién de vivienda nueva, donde
su principal objetivo es obtener mayor rentabilidad asignando tasas de interés muy altas sobre los
créditos otorgados.

De acuerdo con lo anterior se pretende un modelo de negocio que se concentrara en generar
viviendas para una fraccién de la poblaciéon en la ciudad de Bogota, a fin de contribuir a que muchas
personas logren acceder a vivienda propia.

1.5.Marco metodoldgico para realizar trabajo de grado

El modelo de negocio de House Flipping en Bogota D.C. debe ser establecido para adaptarse a
las condiciones de la ciudad y de la poblacidn actual. El cual se estructurara de acuerdo con el andlisis de
mercado para consolidar los criterios de seleccién, proyeccién financiera, estableciendo un equipo de
trabajo especializado para proponer estrategias de ventas, asi como generar la matriz de riesgos a la
cual se expone el modelo de negocio y asi identificar practicas sostenibles que favorezcan el sustento de
la empresa.

1.5.1 Enfoque de investigacion

Este proyecto se encuentra establecido de acuerdo a un estudio histérico del mercado de
propiedades no horizontales en la ciudad de Bogotd, los cambios que han surgido a través de los afios y
las necesidades de la unidad familiar, conformacién de hogares, entorno social y capacidad financiera,
con el fin de predecir las tendencias de demanda, identificacidn de factores como indices de crecimiento

poblacional, numero de inmuebles con destino residencial, nivel de poder adquisitivo de la poblacidn,
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zonas de interés a partir de las necesidades del cliente, entre otros. De esta forma se pretende
consolidar un juicio para la toma de decisiones acertadas frente a la seleccidon de zonas estratégicas que
ostenten altos indices de provecho en el mercado para la implementacién del modelo de negocio House
Flipping, minimizando asi en su mayor expresion los posibles riesgos que se puedan representar en
detrimento financiero de la compaiia.

Asi mismo, se plantea un analisis estadistico, en el que se debe realizar un estudio de mercado
mediante una recoleccion de datos y asi poder identificar las dreas de la ciudad con mayor demanda de
viviendas de acuerdo con los usuarios, estudio de tendencias, rango de precios promedio, necesidades
de los clientes, factores de seleccidn de propiedades inmobiliarias, identificaciones de valorizacién entre
las competencias en el mercado inmobiliario local, entre otras.

De acuerdo con lo anterior, el enfoque de investigacién que se emplea en el proyecto
corresponde a un trabajo mixto, al realizar una investigacidn cuantitativo a partir del andlisis de datos
estadistico con tendencias histéricas para definir el comportamiento del mercado, asi mismo, se
manejara el enfoque cualitativo teniendo en cuenta que se pretenden identificar las necesidades
actuales, tales como zonas estratégicas conforme a los intereses de la sociedad, para lo cual es
importante
1.5.2 Tipo de investigacion

Dentro del proyecto de negocio House Flipping, se realiza una investigacion descriptiva, en la
gue se centra analizar los fendmenos de la actualidad, donde se debe realizar una recopilacién de datos
sobre el mercado inmobiliario en los Ultimos afios, identificando los precios de las propiedades, areas de
afluencia, indices de demanda, que permiten identificar el comportamiento del mercado a fin de

entablar decisiones acertadas frente a las condiciones actuales del sector.
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1.5.3 Herramientas para la recoleccidn de informacién (con su respectiva validacion si aplica)

e Redes sociales: Identificacion de las tendencias actuales, busqueda de promotores de valoracion
en propiedades inmobiliarias.

e Encuestas: Reconocimiento de las necesidades de los usuarios de una manera mas
personalizada, de acuerdo con una serie de preguntas que a criterio de las personas se
identifique las necesidades y/o expectativas en el mercado actual. Anexo XX. Formato de
encuestas propuesta.

e Pdginas web: toma de informacion de acuerdo con la investigacion de articulos, censos

distritales, estudios el comportamiento del sector inmobiliario.

1.5.4 Fuentes de informacion (primarias y secundarias)

Para la identificacion de los criterios requeridos para establecer las bases del negocio, se realiza
la investigacion mediante fuentes secundarias que permite analizar bases de datos, normatividad
vigente, estado actual del mercado y su constante cambio de acuerdo a los registros realizados por
entidades financieras, censos distritales, comportamientos del sector inmobiliario, que se encuentran
registradas en articulos de investigacidn, paginas web de entidades territoriales, estudios de empresas
inmobiliarias, entre otros.

Adicionalmente, se realizan estudios de identificacion mediante fuentes primarias, como
encuestas que permite analizar aproximadamente los intereses en el sector inmobiliario, como también
las preferencias de los usuarios y/o posibles clientes, lo que permite identificar las necesidades y los

intereses de la poblaciéon promedio.
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2. Estudios y evaluaciones
2.1.Estudio de Mercado

2.1.1.  Poblacion

Segun los registros del Censo inmobiliario de Bogotd vigencia 2023, tomados por la UAECD,
desde el afio 2019 al 2021 se redujo la construccidn de predios debido a las medidas de confinamiento
decretadas por el Gobierno Nacional a comienzos del afio 2020, sin embargo a partir del afio 2021 al afio
en curso se ha presentado un incremento en los indices de construccion de predios en 1.2% (todos los
sectores econdmicos) lo que refleja consecuentemente una reactivacion del sector construccién de
vivienda (a pesar de la gran cantidad de predios demolidos por las obras de metro, Transmilenio y
ampliacion de vias ) y por lo tanto del mercado inmobiliario. Como se evidencia en la Figura 7.

llustracion 7

Cantidad de predios vigencias 2012-2023 y variacion anual
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Fuente: UAECD. Sistema Integrado de informacion Catastral - SNC

Nota: Incremento de construccion de predios en Bogotd: de todas las agrupaciones econémicas.
Fuente: UAECD (2023).
Adicionalmente, segin UAECD (2023) el comportamiento de la distribucidon de inmuebles con

destino econdmico por estratos en la vigencia del 2023 a nivel Bogota, se identifica que
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aproximadamente el 80% de los predios de la ciudad se encuentran concentrados en los estratos 2, 3y
4. Predomina el estrato 3 con un 32%, seguido del 24%, igual que el 4 con un 24% de concentracion.

En cuanto a cdmo se distribuyen los predios en la ciudad de Bogotd, contamos con la Figura 8.
Mapa de calor densidad predial Bogotd, el cual muestra que la densidad se concentra en las zonas
donde hay mayor cantidad de predios por m2, en este caso hay que tener en cuenta que la Propiedad
Horizontal es la categoria inmobiliaria residencial que tiene mas densidad, es decir entonces que se
debe evaluar e identificar donde se concentran las residencias complementarias, catalogadas como No
Propiedad Horizontal, las cuales seran el foco del proyecto ya que la propiedad horizontal al dia de hoy
ya existen grandes competidores como Habi, La Hauss, etc. para la ejecucién de Flipping. En ese orden
de ideas, a grandes rasgos se podria inferir que corresponden a las zonas mas azules del mapa.

llustracion 8

Mapa de calor densidad predial Bogotd DC — Vigencia 2023

Nota: Mapa de calor densidad predial Bogotd D.C concentracidn de alto flujo de predios. Fuente:

UAECD (2023).
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Para determinar la ubicaciéon de los predios No Propiedad Horizontal, al consultar los mapas de
la UAECD, podemos filtrar y obtener la distribucidn de residencias en la ciudad de todas las categorias.
Segun los datos extraidos del sistema de informacidn y condensados en la Tabla 17, las localidades con
mayor numero de viviendas NPH, son Kennedy, Ciudad Bolivar, Engativa, Suba, Bosa, San Cristébal y
Usme.

Tabla 17

Distribucion predios residenciales segun Censo 2023 UAEDC, 2023

Informacién
Cantidad de predios por tipo de suelo y clase | Cantidad de predios por tipo de suelo y clase segun informe
de predio-NPH de predio-PH censo por
localidad
Predios no Numero de

L. Urbanode | Ruralde | Urbano | Rural | Urbanode | Ruralde | Urbano | Rural . ) .
Cédigo |Nombre vigencias | vigencias redios | predios | vigencias | vigencias redios | predios agrupados, sin predios Predios
localidad |localidad 8 8 P P & 8 P P identificar residenciales NPH

anteriores | anteriores | nuevos | nuevos | anteriores | anteriores | nuevos | nuevos , ) .
segun censo vigencia 2023

8 KENNEDY 89.782 20 82 1 146.416 9.212 2.690 0 28.135 276.338 89.885
10 ENGATIVA 81.491 1 49 0 102.013 0 3.979 0 28.118 215.651 81.541
11 SUBA 77.448 569 89 15 244.452 953 6.597 8 147.185 477.316 78.121
7 BOSA 66.215 1.254 131 38 69.486 21.522 640 0 425 159.711 67.638
4 R 53.736 383 64 6 22.689 0 2.038 0 1.476 80.392 54.189
CRISTOBAL
19 ggJLIID\/:ADR 85.673 3.462 452 81 37.908 0 1.720 0 2.184 131.480 89.668
18 SﬁTQEEL URIBE 46.913 0 92 0 24.950 0 768 0 2.000 74.723 47.005
5 USME 50.387 1.798 196 24 27.633 0 197 0 -246 79.989 52.405
16 PUENTE 29.367 0 9 0 20.404 0 329 0 8.416 58.525 29.376
ARANDA
9 FONTIBON 21.817 128 101 4 84.237 0 4.004 0 44.768 155.059 22.050
6 TUNJUELITO 16.977 0 3 0 10.869 0 76 0 2.035 29.960 16.980
1 USAQUEN 22.601 1.635 92 21 169.750 27 3.517 0 149.403 347.046 24.349
BARRIOS
12 UNIDOS 15.076 0 11 0 20.320 0 646 0 10.377 46.430 15.087
3 SANTA FE 10.909 404 41 4 17.877 11 1.129 0 14.786 45.161 11.358
15 ﬁﬁ;?NNolo 9.108 0 14 0 8.166 0 349 0 1.686 19.323 9.122
13 TEUSAQUILLO 7.810 0 100 0 44711 0 711 0 26.091 79.423 7.910

14 LOS MARTIRES 7.215 0 7 0 8.870 0 627 0 3.356 20.075 7.222
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2 CHAPINERO 2.951 2.625 29 11 67.592 6 1.065 5 72.984 147.268 5.616

17 CANDELARIA 1.910 0 8 0 3.498 0 173 0 2.505 8.094 1.918

20 SUMAPAZ 0 885 0 19 0 0 0 0 -19 885 904
SUBTOTALES 697.386 13.164 1.570 224 1.131.841 31.731 31.255 13 545.665 2.452.849 712.344
TOTALES 712.344 1.194.840 545.665 2.452.849

Nota: Histdrico de distribucion de viviendas por localidades en dreas rural y urbana de predios PH

(Propiedad Horizontal) y NPH (No Propiedad Horizontal). Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, es posible también extraer un andlisis de la cuantificacidén de la distribucion de

los inmuebles NPH por estrato, en las tres categorias predominantes: Estrato 1, Estrato 2 y Estrato 3. Ver

Tabla 18.

Tabla 18

Distribucion de predios residenciales NPH segun Estrato:2,3 y 4. UAEDC, 2023

Codigo localidad Nombre localidad Predios NPH | ESTRATO 2 | ESTRATO 3 | ESTRATO 4 | Predios NPH en E2, E3, y E4
8 KENNEDY 89.885 37,700% 50,200% 6,210% 84.591
10 ENGATIVA 81.541 16,300% 63,900% 12,700% 75.752
11 SUBA 78.121 15,000% 29,900% 29,700% 58.278
7 BOSA 67.638 80,600% 2,500% 0,000% 56.207

SAN CRISTOBAL 54.189 71,300% 17,400% 0,000% 48.066
19 CIUDAD BOLIVAR 89.668 31,000% 18,100% 0,000% 44.027
18 RAFAEL URIBE URIBE 47.005 43,600% 42,600% 0,000% 40.518
5 USME 52.405 50,700% 0,100% 0,004% 26.624
16 PUENTE ARANDA 29.376 0,100% 81,900% 8,100% 26.468
9 FONTIBON 22.050 12,900% 29,300% 48,600% 20.021
6 TUNJUELITO 16.980 42,300% 47,100% 0,000% 15.180
1 USAQUEN 24.349 2,000% 13,100% 38,300% 13.002
12 BARRIOS UNIDOS 15.087 0,004% 31,400% 52,800% 12.704
3 SANTA FE 11.358 25,600% 28,300% 29,500% 9.473
15 ANTONIO NARINO 9.122 1,900% 85,000% 0,010% 7.928
13 TEUSAQUILLO 7.910 0,003% 12,000% 74,200% 6.819
14 LOS MARTIRES 7.222 4,900% 62,200% 10,400% 5.597
2 CHAPINERO 5.616 1,600% 6,200% 24,200% 1.797
17 CANDELARIA 1.918 42,800% 40,900% 0,000% 1.605
20 SUMAPAZ 904 2,700% 1,770% 0,000% 40

TOTALES 712.344 554.697

Nota: Distribucion de predios No propiedad horizontal (NPH) por localidades y estratos.

Fuente: Elaboracion propia.
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De lo anterior se puede concluir que teniendo en cuenta las localidades con mayor nimero de
propiedades residenciales NPH, el volumen que se concentra en los estratos identificados como los mas
predominantes en la ciudad, es correspondiente nuevamente a las localidades Kennedy, Ciudad Bolivar,
Engativd, Suba, Bosa, San Cristébal, menos Usme, ya que no presenta un volumen de gran magnitud en
esta tipologia de predio.

Por otra parte, en cuanto a la valorizacidn de los predios, los registros del UAECD (2023)
evidencian en la Figura 9. que a nivel general en la ciudad de Bogotd se presenta una mediana de
variacién en el avalto catastral de predios residenciales con un rango entre el 0.1% y el 10%, esto
permite concluir que hay un comportamiento estandar en la valorizacidon del mercado inmobiliario a lo
largo de la ciudad. Cabe destacar que generalmente las zonas que presentan una valoracion mayor
entre 10,1% y el 30% coinciden con localizaciones aledafias a vias troncales, es decir que proveen
facilidad en la movilidad, lo cual puede ser un aspecto relacionado directamente con la valorizacién

predial y el cual se debe considerar en la operacién del proyecto.
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llustracion 9

Grupo residencial, Mediana de la variacion 2022-2023 avalto catastral, Sector Catastral Urbano

GRUPO RESIDENCIAL
MEDIANA DE LA VARIACION AVALUO CATASTRAL
SECTOR CATASTRAL URBANO

2L

Leyonda:
[ uimite Locaiidad
Perimetro Urbano

Sector Catastral
i Informacion

Rangos Variacion Avaluo %

<-15,0%

-14,9% - -5,0%
B 4.9%-00%
B 0.1% - 10,0%
N 10.1% - 30,0%
I 30.1% - 100,0%
B - 100.1%

Nota: Variacion del avalud catastral conforme a la demanda de los predios. Fuente: UAECD
(2023).

Por los datos mencionados, se identifican sectores que pueden llegar a proporcionar un valor
agregado si se analiza en términos de valorizacidn, comercializacidn, estratégicamente localizados en
zonas que estadisticamente presentan un bajo indice de inseguridad, entre otras consideraciones. Por
otra parte, segun los datos histdricos proporcionados por CATASTRO BOGOTA UAECD, se identifica que
los sectores que cuentan con mayor concentracién de predios, asi como el interés de la poblacidn,
corresponden al estrato 3; lo anterior permite presumir que hay mas probabilidad de éxito de

comercializacion de inmuebles en esas condiciones.

2.1.2. Dimensionamiento demanda
Uno de los objetivos fundamentales de cualquier colombiano siempre se ha enfocado en
adquirir una casa propia, sin embargo, en la actualidad factores como la inflacidn que fue de 13.3% en
marzo del 2023, asi como las tasas de interés de créditos bancarios, han generado que las personas

contemplen la posibilidad de comprar una vivienda usada en vez de una vivienda nueva.
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Es por ello por lo que en la actualidad la Federacién Colombiana de Lonjas de Propiedad Raiz
(Fedelonjas) presenta mayores cifras en la venta de vivienda usada, sefialando que las mismas se han
venido incrementando significativamente con respecto al afio 2022. En el articulo del diario La Republica
(2023), la presidenta de Fedelonjas, Karina Reyes, manifestd que “La dificultad de comprar vivienda
nueva le esta dando mads oportunidades a la vivienda usada. De una parte, las familias encuentran en el
mercado del usado precio mas benéficos, dreas mas generosas y mas opciones de ubicacién que, con las
actuales condiciones de movilidad en las ciudades principales, se vuelve un factor critico”. Ademas,
resaltan que las familias cuentan con un “respiro debido a que no tiene que pagar una cuota inicial y
arriendo al mismo tiempo, que es una de las dificultadas mas grandes para el acceso al techo propio”.

llustracion 10

Compra nueva de vivienda nueva y usada en Colombia

VIVIENDA NUEVA Datos clave
* En el primer trimestre de 2023 72% del mercado de vivienda
las ventas de vivienda nueva nueva corresponde a vivienda
cayeron 25,4% con respecto social
a 2022 .
El mercado se redujo en un
» En marzo hubo la compra de -61,4% en el Ultimo ano
1954 __63 Viviéndas * 60.000 unidades menos

de vivienda social se han
comercializado en el Ultimo ano

VIVIENDA USADA Datos clave
La vivienda usada presenta Segun los afiliados de Fedelonjas
valorizacion de 7,7% en 2022 la viviendas usadas han crecido
Hay alta demanda en bienes 10% en lo que va 2023
entre $300 millones y $700 La valorizacion mas rentabilidad
millones, pero poca oferta fue del 1,3% mensual

Los desembolsos para la
adquisicion de vivienda usada
decrecieron -30,23% mientras
la nueva decreci6 -19,16%

Por cada 2 a 3 viviendas usadas
vendidas se impulsa la compra
de una vivienda nueva
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NUMERO DE VIVIENDAS USADAS
FINANCIADAS A NIVEL NACIONAL R LS A
: 5 LA FINANCIACION DE VIVIENDA USADAS
Trimestral / octubre - diciembre 2022 . s P
14000 Trimestral / octubre - diciembre 2022 -
16.800 5
Billones ¥4 &
$1,26
$0,68
— e & A2 ! S s o v . — E o W it= = - b 0 if-
s TP ETEY ERLETERITE
2021 2022 2021 2022

o)

va y usada en Colombia / Gréficos L

Nota: Grdficos compra nueva de vivienda nueva y usada en Colombia. Fuente: Camacol,
Fedelonjas, La Republica (2023).

Segln el CEO de Century 21 (importante inmobiliaria en Colombia) citado por La Republica
(2023), la compra de la vivienda usada refleja atractivos precios, ademds que su compra se observa mas
entre los estratos tres y cuatro. Asi mismo Reyes (2023) expreso:

" los inversionistas buscan valores comerciales mds bajos, los cuales se encuentran en las
viviendas usadas, por lo que le da seguridad a la hora de realizar sus inversiones y asi cuidar sus
patrimonios de la alta inflacién.” (La Republica, 2023).

Fedelonjas también se resalta la importancia de trabajar en incrementar el stock disponible de
vivienda para minimizar el déficit habitacional y bajar la presién en los arriendos. Lo anterior
direccionado a las viviendas usadas, ya que “estas exigen un menor presupuesto y tiempo para la
adecuacién y construccién, a diferencia de lo que sucede con la vivienda nueva, en especial, la vivienda

de interés social (VIS)” (La Republica, 2023). Este movimiento econdmico y social es el objetivo de la
politica publica de garantizar el acceso a vivienda digna.

En cuestidn a lo largo de la conversacion se resaltan los beneficios de compra de vivienda usada,
de los cuales se hace énfasis en los siguientes factores:

e Precio: las viviendas usadas tienen un valor diferencial respecto a las nuevas por la antigliedad,

ademas, estas suelen ser inmuebles con mayor metraje, pueden encontrarse con excelente
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ubicacién y es posible que se identifiguen mejores caracteristicas que al invertir en una vivienda
nueva, por ejemplo, en la vivienda nueva VIS estas se venden sin acabados, mientras que la
vivienda usada en la mayoria de los casos ya cuenta adecuada.

e Entrega inmediata: Se puede disponer del inmueble de forma inmediata, lo cual genera una
ventaja financiera en términos de evitar canones de arrendamiento, los cuales, por el contrario,
si son asumidos en la mayoria de los casos cuando se compra vivienda nueva y esta hace parte
de un proyecto en ejecucidn y que también requiere tiempo para adecuarlo.

e Zonas Urbanizadas: Las viviendas usadas estan localizadas en zonas urbanisticas ya
consolidadas, por lo tanto, generalmente ya cuentan con un desarrollo urbano con vias de
acceso, transporte publico, servicios publicos instalados, zonas comerciales, centros
comerciales, entre otros, esto aporta en una valorizacién del predio y facilidades al comprador.

2.1.3. Dimensionamiento oferta
Para la oferta, se emplea como referencia el informe al cierre del afio 2022 de Ciencuadras
(2023), empresa referente de la comercializacién inmobiliaria en el pais, quien informa que la oferta de
inmuebles residenciales de todas las categorias: nuevo, usado y en arriendo en el pais se concentré
principalmente en las ciudades de Medellin y Bogota, con una participacion del 55,7% conjuntamente,
seguidos de las ciudades de Barranquilla, Cartagena y Envigado con una diferencia porcentual

representativa respecto de los primeros, ver Figura 11.
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llustracion 11

Top 10 de ciudades con la oferta mds grande de inmuebles nuevos, usados y en arriendo
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Medellin Barranquilla Cartagena Envigado Pereira Call Sabaneta Bello Rionegro itagli
Fuente: Inforr

Nota: Ciudades con mayor oferta

Je! portal inmobiliario ciencuadras.com a clerre de 202;
de inmuebles nuevos, usados y en arriendo del pais. Fuente:
Ciencuadras (2023)

En el afio 2022, la oferta nacional del sector inmobiliario en Colombia se concentrd con un

49,40% de participacion en los apartamentos PH (Propiedad Horizontal), seguido los inmuebles no

residenciales con un 30,72% y por ultimo las casas con el 19,88%, aclarando que esta uUltima agrupacion
puede abarcar Propiedad Horizontal y No Propiedad Horizontal.

llustracion 12

Tipologia de inmuebles mds ofertados a nivel nacional

49,40% i

Apartamento

Casa

Local, bodega y otros

Fuente: Inforr

Nota: Distribucion de las tipologias de inmuebles ofertadas a nivel nacional. Fuente: Ciencuadras
(2023)

En cuanto a la oferta disponible en vivienda nueva, en el 2022 se registré un comportamiento de

las ventas que se mantiene entre las 50.000 y 70.000 unidades para VIS, y entre 70.000 y 80.000
unidades para NO VIS.
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llustracion 13

Tendencias de la oferta y ventas de vivienda nueva disponible VIS y NO VIS a nivel nacional
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Nota: Comportamiento de la compra y venta de viviendas nuevas en el pais. Fuente: La Galeria
Inmobiliaria, informe “Comportamiento de vivienda nueva: Nivel Nacional septiembre 2022”.

Segun los datos expuestos, se podria concluir que para el 2023 las ventas podrian estar cerca a
los mismos numeros, disponibles y distribuidas en los diferentes sectores de la nacion, pero
concentradas en ciudades como Bogota y Medellin. Sin embargo, también se refleja que el mayor
interés de los compradores en los ultimos afios se ha orientado hacia los apartamentos. Es por ello, que
el propdsito del modelo de negocio pretende abarcar viviendas unifamiliares para reactivar esta linea de
produccién enfocandonos en viviendas usadas que brinden ventajas al encontrarse en el mercado a un

valor asequible y que brindan espacios que permiten remodelarse para garantizar un valor agregado al
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gusto del interesado. En consecuencia y de acuerdo con la investigacién contenida en este documento
se puede deducir que los mayores indices de comercializacidn de viviendas se concentran en los estratos
2,3y 4, estratificaciones que predominan en la ciudad de Bogot3d, pero estamos abiertos a evaluar la
opcién de ampliar el campo de accién atendiendo el comportamiento de las necesidades de los
compradores y del mercado.

Por otra parte, y segun el analisis realizado se encontrd que en Bogota en el sector inmobiliario
hay muchas empresas informales que presentan inconformidades en su operacidn, a veces no tienen
profesionalismo y experiencia adecuada ya que, probablemente, carecen de conocimientos de lo que
deben o no hacer al momento de vender y comprar un inmueble. Al momento de formalizar un contrato
con una empresa no constituida, se arriesgan a que los negocios ejecutados no se generen bajo los
protocolos de calidad y cumplimiento, y se arriesgan a no contar con el respaldo de un equipo de
profesionales con los que se busca satisfacer las necesidades del cliente en cuanto a confianza,
cumplimiento y calidad. Por lo cual, en estas situaciones nuestro equipo de trabajo se posicionaria
como una solucién confiable e integral para nuestros clientes.

Finalmente se puede inferir, que al definir el segmento del mercado terminando de consolidar
informacién del comportamiento histérico de la comercializacion de vivienda en Bogot3, la cual puede
llegar a permitir realizar una regresion y predecir el comportamiento del mercado para los préximos 5
afios. Lo anterior sumado a la realizacion de encuestas de percepcidn y de definicion de preferencias de
una muestra de personas, la cual permite pronosticar los puntos clave a considerar en la operaciéony en
el ofrecimiento producto adecuado para los clientes.

2.1.4. Competencia - Precios
A continuacidn, se presentan los valores promedio de los diferentes tipos de vivienda al afo

2023 que determino el informe inmobiliario anual en Colombia 2022 realizado por la compaiiia
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inmobiliaria Ciencuadras.com, plataforma a través de la informacidn histérica que posee, a nivel general
en la ciudad de Bogota.

llustracion 14

Mediana promedio de precios de viviendas ofertadas en Bogotd para el afio 2023

Precios de viviendas ofertadas en venta

Mediana*® Precio
Venta Casa a \ggllclén
o

Mediana Precio
Venta Casa

8,33%

VENTA

Mediana Precio

Venta Apartamento Variacién

VALOR NUEVO

6,33%

Mediana Precio

Venta Apartamento o ’54%

Nota: Mediana de precios de venta por tipos de inmuebles y su variacion, si es nuevo o usado.
Fuente: Ciencuadras (2023)

Es importante aclarar que los precios anteriormente evidenciados corresponden a una vivienda
en un estado admisible, sin embargo, teniendo en cuenta el modelo de negocio propuesto, el cual estd
basado a partir del método House Flipping, se busca encontrar predios por debajo del valor de
referencia, para ser remodelados y vendidos a un mejor precio.

Por lo anterior el valor de la comercializacién no tendra unos precios fijos, ya que estos
dependerdn de las caracteristicas de cada inmueble a adquirir en el caso de la compra. Por otra parte,
en el caso de la venta dependera de la remodelacion o de adecuacion que se realice y del valor final
asignado al inmueble. En consecuencia, en cuanto al componente fisico, el precio dependera en parte
de los metros cuadrados, como estan distribuidos y del sector donde el predio esta ubicado, entre otros
factores como valores de la zona y valores en referencia del mercado. Sin embargo, se determina el

siguiente analisis de posibles costos.
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Tabla 19

Precios de viviendas en Bogotd para el afio 2023

Precio Precio estimado venta proyecto: $1.867.330 m2, ya que se decide iniciar con
viviendas NPH en barrios con estratos 2 y 3.

¢k Cuanto cuestan los productos de la | El precio es variable por la ubicacién del inmueble, el area vy las caracteristicas
competencia? fisicas de los espacios.

Producto similar: Vivienda nueva y usada propiedad horizontal puede variar entre
$3.600.000 m2 a $4.660.221 m2. Este dato es el promedio de inmuebles en estrato
3y4.

Producto sustituto: Valor de viviendas prioritarias, con subsidio del estado o de la
caja de compensacion, 90 SMMLYV, En un inmueble de 35 m2 en Bogota,
corresponde a $2.982.857 m2

Producto referente: En el mercado podemos encontrar variacion en el tema de
precios por muchas empresas informales ofertan el costo total del inmueble de
acuerdo con la competencia en el sector y a las caracteristicas y ubicacién del
inmueble (Estrato, No. pisos, barrio, vias de acceso, servicios cercanos, etc.)

Nota: Descripcion de precios de productos similares, sustituto y referente. Fuente: Elaboracion

propia.

Mas adelante al ejecutar y finalizar ejercicio del proyecto: con la experiencia y la base de datos
de negocios realizados, sumado a la informacién de factores econémicos que influyan en la compray
venta de vivienda usada, se establecerdn valores con un rango mds preciso segun la zona y
caracteristicas del inmueble en si.

2.1.5.  Punto equilibrio oferta — demanda

En cuanto al desarrollo del proyecto, la dificultad de la estructuracidn del diagrama de Oferta 'y
demanda del producto/servicio se da al considerar la variabilidad del sector inmobiliario y |a falta de
informacién en el aspecto de compra y venta de vivienda no propiedad horizontal usada en la ciudad,
aun mas notoria en la ausencia de datos historicos. Por otra parte, ya que el proyecto tiene la
caracteristica de tener un alcance de magnitud limitada y de localizacidn puntual, consideramos que la
oferta ofrecida se va a suplir sin mayor dificultad al tener presente que la demanda de la poblacién
Bogotana esta dentro de aproximadamente al 61% de la poblacién que no cuenta con vivienda propia
pagada total o parcialmente segun datos de La Republica (2023,2), que en nimeros de personas de

edades superiores a los 18 afios son cerca de 6.238.693 habitantes (segun proyeccién del DANE para el
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2024) los que puedan estar en busqueda de vivienda propia, versus la oferta de nuestro proyecto que es
gradual iniciando con las compra/venta de dos inmuebles en simultaneo y finalizando en el tercer afio
con la compa/venta de 6 inmuebles en simultaneo, buscando como nimero total la comercializacién de
60 inmuebles.
2.1.6. Determinacion de precio(s) / estrategias de comercializaciéon

La determinacién del precio del producto mas a detalle tenemos se estructuro con la siguiente
distribucién de costos del producto, lo que permite comprender los valores asociados a su gestion y
transformacion del inmueble para la disponibilidad a la venta.

Tabla 20.

Tabla de costos de compra del producto, transformacion y margen de contribucion

iTEM COSTOS M2
COSTO UNITARIO (M2) Inmueble $1.500.000
COSTO UNITARIO (m2) Estudio de titulos $1.800
COSTO UNITARIO (m2) Registro $40.230
COSTO UNITARIO (m2) Escrituracion (Notariales) $23.100
COSTO UNITARIO (m2) Avalto catastral $1.500
COSTO UNITARIO (m2) Otros: copias, etc. $ 700
COSTO UNITARIO (m2) Remodelacién $300.000
COMPRA (M2) 100
COSTO TOTAL NETO - INMUEBLE $ 150.000.000
COSTO TOTAL INMUEBLE: Costos asociados $ 6.733.000
COSTO TOTAL COMPRA INMUEBLE $ 156.733.000
COSTO TOTAL COMPRA INMUEBLE + REMO $ 186.733.000
COSTO TOTAL COMPRA INMUEBLE + REMO (M2) $1.867.330
Margen de contribucion 150%
PRECIO DE VENTA UNITARIO (M2) $2.800.995
COSTO TOTAL VENTA INMUEBLE $280.099.500

Nota: Descripcion de precio m2 de oferta del producto en compra/venta. Fuente: Elaboracion

propia.
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llustracion 15.

Diagrama de distribucion de costos de compra del producto, transformacion y margen de

contribucion

COMPRA REMODELACION Y VENTA DE INMUEBLES
COSTOS POR M2

= COSTO UNITARIO
(m2) Remodelacién
16,07%

= COSTO UNITARIO
(m2) Otros: copias,
etc.
0,04%
=  COSTO UNITARIO
(m2) Avalio catastral
0,08%
COSTO UNITARIO
(m2) Escrituracion
(Notariales)
1,24%
= COSTO UNITARIO
(m2) Estudio de
titulos
0,10%
= COSTO UNITARIO
(m2) Registro
2,15% = COSTO UNITARIO
(M2) Inmueble
80,33%

Nota: Distribucion de magnitud de costos asociados al producto por metro cuadrado. Fuente:

Elaboracion propia.

En cuanto a las estrategias de comercializacidn se busca garantizar y visualizar que los clientes

interesados en la venta de su inmueble reciban atencién personalizada presencial y virtual a través de

69

herramientas que permitan identificar sus necesidades, brindando asi la mejor asesoria de profesionales

y garantizar la mejor oferta posible, atendiendo sus necesidades particulares y garantizado una

experiencia positiva de atencidn al cliente, confiable y oportuna.

Los clientes interesados en comprar un inmueble igualmente recibiran atencién personalizada

para identificar sus necesidades, se ofrecerd informacién de los inmuebles disponibles mas adecuados a
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sus expectativas, se brindard asesoria y acompafiamiento con profesionales en el ambito legal,
financiero y predial, para facilitar la decision de compra de un inmueble con la empresa, garantizado asi
una experiencia positiva de atencidn al cliente, confiable y oportuna.

En las anteriores situaciones se busca generar una buena imagen de proyecto en los clientes,
afianzar la confianza que se tiene en los negocios realizados y fortalecer las recomendaciones voz a voz.
Ademas, se busca exponer digitalmente el testimonio de la vivencia de los clientes para difundir casos
de éxito en las distintas plataformas y redes sociales.

Por otra parte, se debe fortalecer la comunicacion constante y la difusién de publicidad por
medios presenciales y fisicos, ya que aun gran parte de la poblacién utiliza y tiene confianza en el
contacto directo con personas y establecimientos fisicos.

2.1.7. Canales de comercializacion

Los canales de comercializacién que se plantean desarrollar en este proyecto son los siguientes:

Plataformas Digitales: en las que bien podrian estar sitios web especializados en bienes raices o
portales inmobiliarios, creacidn de pagina web del proyecto.

Redes Sociales: presentacion de registro fotografico de inmuebles, videos y testimonios de los
proyectos de vivienda propiedad no horizontal.

Publicidad en Linea: Publicidad y marketing en plataformas digitales para aumentar la visibilidad
del proyecto y dirigir el trafico hacia los canales de venta.

Alianzas Estratégicas: como la colaboracion con agentes inmobiliarios locales, corredores de
bienes raices, y otros profesionales del sector, con el fin de ampliar la red de contactos, y de esta

manera, dirigirse a tantos compradores como le sea posible.
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2.2.Estudio Técnico

2.2.1 Diseiio conceptual del proceso o bien o producto

El proceso conceptual del proyecto se basa en las diferentes etapas claves que se crean como un

ciclo en el cual permitira ejecutar un proyecto, adaptandose a el mercado actual y cada uno de los casos

en especifico, por lo que se debe iniciar con la investigacidn y andlisis de mercado, la eleccién y seleccidon

de las propiedades, negociacion y adquisicidn de los inmuebles, planificacién y presupuesto de

remodelacidn, presentacién de venta, negociacién de venta de la propiedad y cierre del proceso.
llustracion 16

Diagrama de procesos técnicos para la compra, remodelacion y venta de vivienda propiedad No

horizontal en Bogotd de acuerdo con cada caso en especifico.

Muestra fisica de inmueble a
clientes potenciales
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Nota: Diagrama de procesos a ejecutar de acuerdo con la compra, remodelacion y venta de

viviendas propiedades No horizontal. Fuente: Propia
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2.2.1.1 Anadlisis y descripcidn del proceso o bien o producto o resultado que se desea obtener o
mejorar con el desarrollo del proyecto

El proceso de estructuracién y ejecucién de un proyecto de modelo House Flipping, se centra en
mejorar la eficiencia y rentabilidad en el proceso de compra, remodelacién y venta de Propiedades
usadas No Horizontales, con el objetivo de mejorar los estandares de negociacion, ejecucion y retorno
de la inversidn generando mas utilidades para el proyecto, por lo que se enfocara mas en la gestion del
estudio, costos y tiempo.
2.2.1.2 Definiciéon de las caracteristicas técnicas y de aprovechamiento del proyecto

Las caracteristicas que permiten identificar los objetivos de estudio para la estructuracion y
ejecucion del modelo de negocio de House Flipping en viviendas No propiedad horizontal, se deben
disefiar para mejorar los procesos, rentabilidad y eficiencia del proyecto, por lo que se presentan las
siguientes caracteristicas importantes:

1. Definicidn, planificaciéon y cumplimiento de estandares de calidad, para garantizar la satisfaccién
del cliente en los procesos de negociacidn, asi mismo en las remodelaciones o adecuaciones
realizadas en las viviendas con el fin de garantizar la durabilidad y seguridad de los predios.

- Recopilacidn y toma de datos para la evaluacion y negociacion de clientes
- Procesos constructivos

- Compra de materiales certificados

- Mano de obra calificada

2. Implementar estrategias de gestion de costos y tiempo para garantizar la rentabilidad del
proyecto, maximizando la eficiencia operativa, generando utilidades, mejora de los procesos
inmobiliarios y reduciendo los plazos de la negociacién.

- Proyectar presupuestos acertados bajo las necesidades las viviendas NPH

- Programar actividades teniendo en cuenta los recursos y materiales
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- Procesos constructivos dptimos

3. Identificacidn y evaluacién de riesgos que se pueden presentar en el proyecto, que puedan
afectar el mercado inmobiliario o desarrollo de los mismo, planificaciéon y mitigacion los riesgos
identificados.
- Estandares de medicién para evaluacién del predio
- Chequeo y estadistica de resultados de la medicion
- Rango de sobre costos por adquisiciéon o aprovechamiento de los recursos y materiales

4. Proyectar espacios estandarizados que puedan adaptarse a los diferentes clientes, generando
flexibilidad en la distribucion de espacios permitiendo abarcar futuras modificaciones segun las
necesidades del cliente final.

- Identificacién de necesidades fisicas del predio

e Tamaiio y Localizacién
El proyecto modelo de negocio de House Flipping se encuentra ubicado en la ciudad de Bogota,

Distrito Capital, concentrado inicialmente en los estratos 2,3 y 4 de las localidades de Kennedy, Engativa,
Suba, Bosa, San Cristébal y Ciudad Bolivar. De acuerdo con el analisis del sector realizado previamente
en la Tabla 18. Distribucion de predios residenciales NPH segun Estrato:2,3 y 4. UAEDC, 2023, se
determiné que aproximadamente el 80% de los predios de la ciudad se encuentran en estos estratos,
predominando el estrato 3 con un 32%, seguido del 24%, igual que el 4 con un 24% de concentracién. En
cuanto a como se distribuyen los predios en la ciudad de Bogotd, el CATASTRO BOGOTA UAECD presenta
el censo de la densidad predial en la ciudad, realizando un analisis por cantidad de predios, clasificacion,
estrato, distribucidn y demds caracteristicas que permitieron determinar el alcance de mercado, se
estableceran las zonas de operacidn para la compaiiia a fin de lograr inversiones acertadas

resguardando el margen de utilidad, garantizando la continuidad y crecimiento de la empresa.
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e Requerimiento para el desarrollo del proyecto (Legales, Necesidades de la organizacidn,

Equipos, Infraestructuras, personal e insumos)

Para desarrollar el proyecto modelo de negocio de House Flipping, es necesario considerar los
siguientes requerimientos.

- Cumplimiento legal de las propiedades, tramites y procesos de negociacion, documentacion
vigente, pélizas, contratos, escrituras, licencias y documentos que de alcance a la propiedad evaluada.

- Estructuracidon organizacional de los roles, responsabilidades, funciones, disponibilidad de
fondos, procedimientos internos.

- Equipo de infraestructura calificada, contar con personal con experiencia, llevar el control de
calidad a la herramienta y equipos

- Establecer dreas de trabajo adecuados, identificacidon de necesidades e insumos.

- Adquirir los materiales e insumos de construccidon necesarios para llevar a cabo las
remodelaciones o adecuaciones necesarias cumpliendo los estdndares de calidad.

-Estructuracién de una estrategia comercial eficiente para el posicionamiento del proyecto,

aseguramiento de tiempos agiles de compra y venta de inmuebles.

2.2.2 Supuestos y restricciones del proyecto
Supuestos:

- Estabilidad Econdmica: Se supone que la economia local se mantendra relativamente estable
durante la duracién del proyecto, con tasas de interés y condiciones econémicas que no
experimentaran fluctuaciones significativas.

- Demanda del Mercado: Se supone que existe una demanda sostenida de viviendas usadas en los
estratos 2, 3y 4 en Bogot3, respaldada por factores como el crecimiento demografico, la

urbanizacién y la disponibilidad de créditos.
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Acceso a Financiamiento: Se supone que se puede acceder a financiamiento adecuado para la
adquisicion y remodelacién de las propiedades, ya sea a través de préstamos bancarios,
inversores privadas u otras fuentes de financiamiento.

Estimaciones de Costos y Tiempos: Se supone que las estimaciones de costos y tiempos para la
remodelacién y venta de las propiedades son precisas y realistas, y que cualquier desviacion se
puede manejar dentro del alcance del proyecto.

Regulaciones y Permisos: Se supone que se pueden obtener todos los permisos y licencias
necesarios para la adquisicién, remodelacion y venta de propiedades de acuerdo con las
regulaciones locales y nacionales.

Flujo de caja, ingresos, egresos y retorno: los resultados del andlisis financiero realizado solo se
dan bajo las condiciones especificadas de su estructuracion: realizar 3 compras de dos
inmuebles cada una en el primer semestre, 3 compras de tres inmuebles cada una en el segundo
semestre, 3 compras de cuatro inmuebles cada una en el tercer semestre, 3 compras de cinco
inmuebles cada una en el cuarto semestre y 3 compras de seis inmuebles cada una en el quinto
semestre. A estas cantidades y Unicamente bajo los rangos de tiempo especificados, entre la
compra remodelacién y venta de los inmuebles, corresponde el retorno de la inversion
estimado.

Se supone un incremento en ventas acumulado del 1% mensual durante el periodo de ejecucidn
del proyecto, adicionalmente se considerd la variacion mensual de costos de acuerdo con el
histérico del IPP (indice de precios del productor) y de la misma manera se considerd la
variaciéon mensual de los gastos de acuerdo con el histérico del IPC (indice de Precios al
Consumidor), ambos datos extraidos del boletin mensual del DANE de los afios inmediatamente
anteriores.

Restricciones:
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- Recursos Financieros Limitados: La disponibilidad de capital limitado podria restringir la cantidad
de propiedades que se pueden adquirir y renovar dentro del alcance del proyecto piloto.

- Disponibilidad de Propiedades: la disponibilidad de propiedades que se encuentren con las
caracteristicas adecuadas para el modelo de "House Flipping" en los estratos 2, 3 y 4 podria ser
limitada, lo que podria afectar la velocidad de ejecucidn del proyecto.

- Condiciones del Mercado: Fluctuaciones en el mercado inmobiliario, cambios en las tasas de
interés o factores econdmicos imprevistos podrian afectar la demanda de viviendas usadas y,
por lo tanto, la rentabilidad del proyecto.

- Riesgos Legales y de Cumplimiento: Restricciones legales o problemas de cumplimiento podrian
surgir durante el proceso de adquisicion, renovacion y venta de propiedades, lo que podria
retrasar el proyecto o aumentar los costos.

- Factores Externos: Factores externos como desastres naturales, crisis econémicas o cambios en
las politicas nacionales podrian afectar negativamente la ejecucién y rentabilidad del proyecto.

- Flujo de caja, ingresos, egresos y retorno: Debido a la magnitud del valor econémico del
producto/servicio ofrecido, el comportamiento de la TIR depende del volumen de inmuebles
comercializados y del tiempo transcurrido, dicho esto a pesar de que el porcentaje del indicador
es inicialmente moderado para el alcance del proyecto, una vez se supera el punto de equilibrio,
este crecimiento se proyecta exponencial conforme se mantenga el incremento igual de la

comercializacién de los inmuebles en los periodos de tiempo enmarcados.

2.3.Estudio Econémico-financiero
2.3.1.  Estimacidn del valor de la inversidn del proyecto
En cuanto los sueldos, se definieron Unicamente contratos obra labor para los cargos laborales

lideres de procesos como: gerente y coordinadores, los demds por su nivel del cargo y de importancia



ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 77

para el funcionamiento de la empresa se decide realizar a través de una vinculacién de prestacién de

servicios con el fin de disminuir los costos de totales de la ndmina.

Tabla 21.

NAmina mensual, tipo de vinculacion y valor total para la empresa

ANALISIS TOTALIDAD PARA PROJECT
GASTO 2 USABILIDAD/ | CANT. TIPO DE NOMINA COSTO VALOR
COSTO OBSERVACION PERSONAL DEDICACION PER. CONTRATO EMPRESA VALOR DIA HORA
Dedicacion Noémina de personal operativo $76.012.920,96
GASTO | completa | CoOrdinador de Obra 1 1 | Obralabor | $6.094.39872 |$243.775,95 | $30.471,99
civil y adecuaciones
GASTO completa Arquitecto 1 1 Prestacién $3.616.000,00 | $144.640,00 | $ 18.080,00
GASTO completa Ing. Civil 1 1 Prestacién $3.616.000,00 | $144.640,00 | S 18.080,00
No6mina de personal comercial
GASTO |  completa Coordinador de 1 1 | Obralabor | $6.094.39872 |$243.775,95 | $30.471,99
mercadeo y ventas
COSTO parcial Perito 0,3 1 Prestacion $1.436.606,00 | $57.464,24 | $7.183,03
COSTO parcial Corredor de seguros 0,5 1 Prestacion $1.900.606,00 | $76.024,24 | $9.503,03
GASTO parcial Analista econémico 0,5 1 Prestacién $1.900.606,00 | $76.024,24 | $9.503,03
GASTO |  completa Profesional 1 1 | Prestacion | $3.732.000,00 |$149.280,00 | $ 18.660,00
Comercial
GASTO | completa Asesore\s/:ggerc'a'es 1 1 Prestacion | $3.060.606,00 | $122.424,24 | $15.303,03
GASTO |  completa Asesora :::::rc'a'es 1 1 | Prestacion | $3.060.606,00 |$122.424,24| $15.303,03
GASTO completa Analista comercial 1 1 Prestacion $2.480.606,00 | $99.224,24 | $12.403,03
GASTO parcial Abogado 0,5 1 Prestacién $2.770.606,00 | $110.824,24 | S 13.853,03
GASTO parcial Comunicador Social 0,5 1 Prestacion $2.480.606,00 | $99.224,24 | $12.403,03
GASTO completa Disefiador/Publicista 1 1 Prestacién $3.500.000,00 | $140.000,00 | $ 17.500,00
Noémina de personal administrativo
GASTO completa Gerente de proyectos 1 1 Obra labor $8.718.375,95 | $348.735,04 | $43.591,88
GASTO |  completa meeit‘j:na;;g'e"t° 1 1 | Prestacion | $3.500.000,00 |$140.000,00] $17.500,00
GASTO | completa | Profesional Seguridad 1 1 Prestacion | $3.500.000,00 |$140.000,00 | $17.500,00
y salud en el trabajo
Coordinador de
GASTO completa administrativo y 1 1 Obra labor $6.263.687,57 | $250.547,50 | $31.318,44
financiero
GASTO completa Contador 1 1 Prestacion $3.616.000,00 | $144.640,00 | $ 18.080,00
GASTO parcial Administrador de 0,5 1 Prestacion | $2.190.606,00 | $87.624,24 | $10.953,03
empresas
GASTO |  completa Ana"“;:;izc'o" al 1 1 | Prestacion | $2.480.606,00 | $99.224,24 | $12.403,03
Némina de personal operativo ocasional $7.441.818,00 | $297.672,72 | $37.209,09
Ocasional /
COSTO interviene en Maestro de obra 1 1 Prestacién $3.060.606,00 | $122.424,24 | $15.303,03
el producto
Ocasional /
COSTO interviene en Oficial de obra 1 1 Prestacién $2.480.606,00 | $99.224,24 | $12.403,03
el producto
Ocasional /
COSTO | interviene en Ayudante de obra 1 1 Prestacidn $1.900.606,00 | $76.024,24 | $9.503,03
el producto
Total, final 24 $ 83.454.738,96
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Nota: Discriminacion de personal necesario, tipo de vinculacion y salarios mensuales del personal

vinculado por contrato obra labor. Fuente: Elaboracion propia.

Para el caso del personal con vinculacién directa a través de contrato obra labor, la carga

prestacional mensual asumida por la empresa debe incluir: Seguridad social, ARL, Pensién, prima,

Cesantias, Intereses de cesantias, caja de compensacion y vacaciones, las cuales se desglosan a

continuacion.

Tabla 22.

Tabla de salario mensual - Personal vinculado contrato obra labor
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$27.170.860
Némina de personal operativo
Gasto | completa | Coordinador de Obra civil $4.176.000 | $ - | $354.960 | $21.798 | $501.120 | $348.000 | $348.000 | $3.480 $167.040 | $ - S - $174.000 -
y adecuaciones T
Ndmina de personal comercial
Gasto | completa | Coordinador de 2 $4.176.000 | $ - | $354.960 | $21.798 | $501.120 | $348.000 | $348.000 | $3.480 $167.040 | $ - $ - $174.000 —
mercadeo y ventas T
Ndmina de personal administrativo
6AsT0 | completa | Gerente de proyectos 1 $5.974.000 | $ $507.790 | $31.184 | $716.880 | $497.833 [ $497.833 | $4.978 $238.960 | $ - $ - $248.916 $8.718.375
GASTO | completa | Coordinador de $4.292.000 | $ $364.820 | $22.404 | $515.040 | $357.666 | $357.666 | $3.576 $171.680 | $ - S - $178.833
administrativo y 1 $6.263.687

financiero

Nota: Desglose de salarios mensuales y carga prestacional de personal vinculado por contrato

obra labor. Fuente: Elaboracion propia.

Para el caso del personal vinculado como prestacion de servicios las deducciones que el

empleado debe realizar de los parafiscales se calculan sobre el 40% del salario asignado por la empresa,

con una determinacion de la pensién del 16%, cesantias del 12,5% y un ARL Riesgo | del 0,52% o Riesgo

V del 6,96% seguln corresponda.

Tabla 23.

Tabla de salario mensual - Personal vinculado por prestacion de servicios

ANALISIS TOTALIDAD EMPLEADOS CON VINCULACION MIXTA: OBRA LABOR Y PRESTACION DE SERVICIOS PARA PROJECT
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Noémina de personal
operativo $48.842.060 $42.355.891
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@so | completa Arquitecto 1 Prestacion $3.616.000 |  $1.446.400 $(231.424) $(180.800) $(100.669) $(512.893) $3.103.107 | $144.640 | $18.080
wso | completa Ing. Civil 1 Prestacion $3.616.000 |  $1.446.400 $(231.424) $(180.800) $(100.669) $(512.893) $3.103.107 | $144.640 | $18.080
Némina de personal
comercial
coso | parcial Perito 0 | prestacion $1.436.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) $1.009.974 | $57.464 | $7.183
coso | parcial Corredor de seguros 1 Prestacion $1.900.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) $1.563.974 | $76.024 | $9.503
s | parcial Analista econémico 1 Prestacion $1.900.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) $1.563.974 | $76.024 |  $9.503
asto | completa E;‘::‘fr'c‘":f' 1 Prestacion $3.732.000 $1.492.800 $(238.848) $(186.600) $(7.763) $(433.211) $3.208.789 | $149.280 | $18.660
Asesores "
oasto | completa B s Venta 1 Prestacion $3.060.606 |  $1.224.242 $(195.879) $(153.030) $(6.366) $(355.275) $2.705.331 | $122.424 | $15.303
@10 | completa Asesores 1| prestacion $3.060.606 |  $1.224.242 |  $(195.879) |  $(153.030) $(6.366) |  $(355.275) |  $2705331 | $122.424 | $15.303
comerciales Compra
waso | completa Analista comercial 1 Prestacion $2.480.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) 52143974 | $99.224 | $12.403
caso | parcial Abogado 1 Prestacion $2.770.606 |  $1.108.242 $(177.319) $(138.530) $(5.763) $(321.612) $2.448.994 | $110.824 | $13.853
asto | parcial Comunicador Social 1 Prestacion $2.480.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) $2.143.974 | $99.224 | $12.403
os10 | completa Disefiador/Publicista 1 Prestacion $3.500.000 |  $1.400.000 $(224.000) $(175.000) $(7.280) $(406.280) $3.093.720 | $140.000 | $17.500
Némina de personal
administrativo
oo | completa :L‘::‘e:r:g"al Talento 1 Prestacion $3.500.000 $1.400.000 $(224.000) $(175.000) $(7.280) $(406.280) $3.093.720 | $140.000 | $17.500
Profesional
s | completa Seguridad y salud en 1 Prestacion $3.500.000 | $1.400.000 $(224.000) $(175.000) $(7.280) $(406.280) $3.003.720 | $140.000 | $17.500
el trabajo
aso | completa Contador 1 Prestacion $3.616.000 |  $1.446.400 $(231.424) $(180.800) $(7.521) $(419.745) $3.196.255 | $144.640 | $18.080
st | parcial :i’;‘:z‘;;;ad” de 1 Prestacién $2.190.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) $1.853.974 | $87.624 | $10.953
o0 | completa /:I:'::tseta atencion al 1 Prestacion $2.480.606 $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(6.032) $(336.632) $2.143.974 | $99.224 | $12.403
Noémina de personal
" : $7.441.818 $7.441.818 $297.673 | $37.209
operativo ocasional
Ocasional /
costo | intervieneen | Maestro de obra 1 Prestacion $3.060.606 |  $1.224.242 $(195.879) $(153.030) $(85.207) $(434.116) $2.626.490 | $122.424 | $15.303
el producto
Ocasional /
cosio | intervieneen | Oficial de obra 1 Prestacion $2.480.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(80.736) $(411.336) $2.069.270 | $99.224 | $12.403
el producto
Ocasional /
cso | intervieneen | Ayudante de obra 1 Prestacion $1.900.606 |  $1.160.000 $(185.600) $(145.000) $(80.736) $(411.336) $1.489.270 | $76.024 |  $9.503
el producto
$56.283.878 $49.797.709

Nota: Desglose de salarios mensuales y deducciones de personal vinculado por prestacion de

servicios. Fuente: Elaboracion propia.

2.3.2. Definicidn de costos y gastos de operacidon y mantenimiento del
proyecto
La estimacidn de costos, gastos de operacidon y mantenimiento para el funcionamiento de la
empresa se considera como costo fijo, puesto que son necesarios para operatividad y puesta en
ejecucion del proyecto mes a mes. Se asumen los siguientes valores:
Tabla 24.

Tabla de gastos mensuales fijos

GASTOS FlIOS
CONCEPTO CANT. | PERIODO VALOR UNITARIO
Sueldos constantes 1 MENSUAL 76.012.920,96
Arriendo y servicios publicos MENSUAL 4.000.000,00
Gastos de Publicidad y Mercadeo MENSUAL 600.000,00
Gastos licencias y software MENSUAL 300.000,00
Gastos de transporte MENSUAL 500.000,00

[N PN TN PN
w | |n|n|n
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Gastos de mantenimientos 1 MENSUAL| S 400.000,00
Dotacion 1 MENSUAL| S 300.000,00
Capacitaciones 1 MENSUAL| S 400.000,00
TOTAL S 82.512.920,96

Nota: Desglose de gastos mensuales para el funcionamiento y la operacion. Fuente: Elaboracion
propia.

Ademas, para el concepto de la dotacidn para el acondicionamiento fisico de la oficina se
planted la siguiente distribucion.

llustracion 17

Distribucion oficina

m Asesor 1 Asesor 2 Cuarto de D
Q & Aseq,
. . ' . Cocineta @

= Sala de espera =

/

Estacién de trabajo

—
| =l _ =l sl s el e 2
o p— o — ] « — « — [ 2
Areade i '@
e = | == | = | [lelg =
— mpresmn Bafo Mixto
Coordinador
Gerente inistrativo y financiero
- ‘/

Nota: Distribucion proyectada de puestos de trabajo y espacio fisico de atencion presencial a los
clientes. Fuente: Elaboracion propia.
El listado de elementos correspondiente al equipo humano y al espacio requerido se muestra en

la Tabla 25.
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Tabla 25

Lista de elementos necesarios para equipamiento de oficina

RECURSO UND | CANTIDAD | VALOR UNITARIO TOTAL

SEDE ADMINISTRATIVA

RECEPCION Y ATENCION AL CLIENTE $ 20.365.000,00
Silla interlocutora Un 4 S 170.000,00 | $ 680.000,00
Silla ejecutiva Un 3 S 425.000,00 | $ 1.275.000,00
Silla por 3 recepcion Un 1 S 500.000,00 | S 500.000,00
Escritorioen L Un 2 S 700.000,00 | S 1.400.000,00
Escritorio recepcion Un 1 S 1.200.000,00 | S 1.200.000,00
Computador fijo y complementos Un 3 S 2.600.000,00 | $ 7.800.000,00
Televisor Un 1 S 1.400.000,00 | S 1.400.000,00
Impresora Un 1 S 1.000.000,00 | S 1.000.000,00
Celular corporativo Un 3 S 500.000,00 | $ 1.500.000,00
Aviso para recepcion 0.5*1.20 acrilico con luz led Un 1 S 500.000,00 | S 500.000,00
Aviso fachada Un 1 S 1.200.000,00 | S 1.200.000,00
Aviso vinilos ventanas 1.30%2.50 Un 2 S 130.000,00 | S 260.000,00
Divisién acrilico Un 2 S 300.000,00 | $ 600.000,00
Extintor Un 1 S 50.000,00 | $ 50.000,00
Punto ecoldgico Un 1 S 500.000,00 | S 500.000,00
Dispensador agua Un 1 S 400.000,00 | $ 400.000,00
sefializacion Un 10 S 10.000,00| $ 100.000,00
AREAS ADMINISTRATIVAS $ 62.530.000,00
Silla interlocutora Un 4 S 170.000,00 | $ 680.000,00
Silla ejecutiva Un 14 S 425.000,00 | $ 5.950.000,00
Silla sala de juntas uUn 8 S 350.000,00 | $ 2.800.000,00
Mesa sala de juntas Un 1 S 1.500.000,00 | $ 1.500.000,00
Escritorio ejecutivo Un 2 S 900.000,00 | $ 1.800.000,00
Escritorio puesto de trabajo x2 Un 6 S 650.000,00 | S 3.900.000,00
Computador fijo/portatil y complementos, especializado Un 3 S 3.500.000,00| $ 10.500.000,00
Computador fijo/portatil y complementos Un 11 S 2.600.000,00| $ 28.600.000,00
Televisor Un 1 S 1.400.000,00 | $ 1.400.000,00
Impresora Un 1 S 1.000.000,00 | S 1.000.000,00
Celular corporativo Un 4 S 500.000,00 | S 2.000.000,00
Extintor Un 2 S 50.000,00 | S 100.000,00
Punto ecolégico Un 1 S 500.000,00 | $ 500.000,00
Dispensador agua Un 1 S 400.000,00 | S 400.000,00
sefializacion Un 30 S 10.000,00 | $ 300.000,00
Locker x 9 puestos Un 1 S 1.100.000,00 | $ 1.100.000,00
AREA OPERATIVA - herramientas y equipos $ 4.400.000,00
Herrz?\mlenta mepor (palas, p{cas, palustres, carretillas, Un S 2.500.000,00 | $ 2.500.000,00
martillo, destornillador, puntillas, etc.) 1

Pulidora DeWalt Un 1 S 900.000,00 | $ 900.000,00
Planta eléctrica EM-FG2500 FORTE 2500watt Un 1 S 1.000.000,00 | S 1.000.000,00

TOTAL

$ 87.295.000,00

Nota: Recuento de elementos necesarios para la dotacion de la oficina y equipos requeridos en

las remodelaciones. Fuente: Elaboracion propia.
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En lo correspondiente a gastos variables se encuentra la responsabilidad financiera del crédito
adquirido dispuestas en la Tabla 29 Caracteristicas financiamiento capital inicial con las cuotas
mensuales correspondientes.

Por otra parte, en cuanto al producto que son los inmuebles No Propiedad Horizontal (NPH), no
se requiere determinar un costo de mantenimiento para la operacion después de entregado al nuevo
propietario en el Proceso de venta del inmueble, por eso solo se presupuesté un valor menor de
mantenimiento a inmuebles, ya que las otras novedades fisicas que se presenten seguramente deben
ser atendidas como garantia por parte de la cuadrilla que ejecuto las actividades y/o el contratista de
actividades especializadas que se haya contratado.

2.3.3.  Flujo de caja del proyecto caso

Se realizo el analisis para determinar el capital monetario requerido para iniciar el proyecto.

Estos conceptos son importantes e imperativos para la puesta en marcha efectiva de los procesos.

Tabla 26.

Desglose de monto capital inicial

CAPITAL INICIAL
GASTOS FIJOS $82.512.920,96
CHECK ACONDICIONAMIENTO OFICINA | $87.295.000,00
TOTAL $169.807.920,96

Nota: Desglose de capital inicial requerido para la puesta en marcha del proyecto. Fuente:
Elaboracion propia.

El capital inicial es de $169.807.920,96 pesos. Este monto serd financiado por socios o crédito
financiero. Los proximos rubros mensuales requeridos para gastos fijos, gastos variables y costos de
compra y renovacion del producto, deben fondearse en el desarrollo teniendo en cuenta que la
inversidon estara en parte respaldada por las propiedades adquiridas.

Para la evaluacidn financiera del proyecto, se asume un periodo de 3 afos para la estimacion de

ingresos y egresos.
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e Egresos
Son todos los gastos fijos, los gastos variables, los costos relacionados con las actividades y
servicios prestados. Considerando el tipo de producto comercializado, la mayor proporcién de
los egresos se encuentran se representa en los costos de la ndmina acorde al volumen de
inmuebles a gestionar que en su mayoria es constante y por supuesto el valor de la compra de
los inmuebles y el monto destinado para su renovacién. Los egresos fijos estdn relacionados en
la Tabla 24. Gastos mensuales fijos, los cuales se complementan con el gasto variable de la
responsabilidad financiera del crédito y finalmente se incluye el costo de compra de inmuebles,
gestion de trdmites y remodelacién de estos. El flujo de caja propuesto se estructuré
proyectando realizar 3 compras de dos inmuebles cada una en el primer semestre, 3 compras de
tres inmuebles cada una en el segundo semestre, 3 compras de cuatro inmuebles cada una en el
tercer semestre, 3 compras de cinco inmuebles cada una en el cuarto semestre y 3 compras de
seis inmuebles cada una en el quinto semestre.
e Ingresos
Los ingresos estimados corresponden al valor identificado en el que se proyectan vender los
inmuebles, teniendo en cuenta la inversién para remodelacion que se realizd en cada vivienda para
potencializar su costo comercial, las ventas se proyectan realizar al quinto mes de compra de cada
inmueble, por lo cual durante los semestres del dos al sexto se proyecta recibir dichos ingresos.
Finalmente, como resultado de esta evaluacion, se obtiene una estimacion de los ingresos y

egresos durante 3 afios.
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Tabla 27

Flujo de caja del proyecto

PERIODO (MES) 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Incremento en ventas % 1,00% 2,00% 3,00% 4,00% 5,00% 6,00% 7,00% 8,00% 9,00% 10,00% 11,00%
Incremento Costos (IPP)% 0,02% 0,87% 2,53% 2,65% 2,53% 1,12% 3,21% 1,12% 1,50% 0,92% 1,30%
Incremento Gastos (IPC)% -0,15% 0,38% 0,41% 0,64% 0,51% 0,59% 1,00% -0,05% 0,32% 0,45% 0,38%
PERIODO (MES) 0 1 2 3 a4 5 6 7 8 9 10 11 12
INGRESOS Inversién $ - $ - $ = $ e $ = $ -| $  593.810.940 S -| $  605.014.920 $ -| $  616.218.900 $ =
COSTOS $ - $ 388.427.306 $ - $ 398.174.882 $ - $ 398.174.882 $ $ 601.223.489 $ - $ 591.262.321 $ - $ 590.097.272
GASTOS $ 2.500.000 $ 85.192.431 [ $ 85.644.629 | $ 85.670.226 | $ 85.866.463 [ $ 85.755.546 | $ 85.823.802 | $ 86.173.616 | S 85.277.752 | $ 85.593.437 | $ 85.704.354 | 85.644.629
UTILIDAD ($169.807.921) ($2.500.000) ($473.619.737) ($85.644.629) ($483.845.107) ($85.866.463) ($483.930.428) | $  507.987.138 ($687.397.105) | $  519.737.168 ($676.855.758) | $  530.514.546 ($675.741.901)
PERIODO (MES) 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Incremento en ventas % 12,00% 13,00% 14,00% 15,00% 16,00% 17,00% 18,00% 19,00% 20,00% 21,00% 22,00% 23,00%
Incremento Costos (IPP)% 2,54% 2,52% 26,60% 4,12% 3,23% 3,79% 2,71% 3,13% -0,59% 2,60% -1,33% 0,68%
Incremento Gastos (IPC)% 0,01% 0,50% 0,73% 1,67% 1,63% 1,00% 1,25% 0,84% 0,51% 0,81% 1,02% 0,93%
PERIODO (MES) 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
INGRESOS | $ 941.134.320 $ - $ 957.940.290 $ $ 974.746.260 $ $  1.322.069.640 $ - $  1.344.477.600 $ - $  1.366.885.560 $ -
costos | $ -1 s 796.272.004 $ -| §  808.699.282 | $ -| ¢ 806136174 | $ - | § 1001262449 | $ -| $ 996116816 [ S -| 8 977.476.034
GASTOS | $ 85328944 [ $ 85.747.014 $ 85943251 [ $ 86.745.263 | $ 86.711.135 | $ 86.173.616 | $ 86.386.917 | $ 86.037.103 | $ 85.755.546 | S 86.011.507 | $ 86.190.680 | $ 86.113.892
UTILIDAD S 855.805.376 ($882.019.108) S 871.997.039 ($895.444.545) S 888.035.125 ($892.309.790) S 1.235.682.723 ($1.087.299.552) $  1.258.722.054 ($1.082.128.324) $  1.280.694.880 ($1.063.589.926)
PERIODO (MES) 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Incremento en ventas % 24,00% 25,00% 26,00% 27,00% 28,00% 29,00% 30,00% 31,00% 32,00% 33,00% 34,00% 35,00%
Incremento Costos (IPP)% 1,42% 1,60% 21,81% 0,76% 1,15% 0,84% -1,34% -1,73% 2,71% 0,74% 1,55% 1,17%
Incremento Gastos (IPC)% 0,72% 0,77% 1,26% 1,78% 1,66% 1,05% 0,78% 0,43% 0,30% 0,50% 0,70% 0,50%
PERIODO (MES) 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
INGRESOS | $ 1.736.616.900 | $ - $ 1764626850 | S - | $ 1792.636.800 $ 2184776100 | $ -| $ 2218388040 | $ -| $ 2251.999.980 | $ -
costos | $ - $  1.183.689.691 $ - $  1.173.903.280 $ - $  1.155.262.497 $ - $ - $ - $ - $ - $ -
GASTOS | $ 85934719 [ $ 85.977.379 S 86.395.449 [ $ 86.839.115 | $ 86.736.731 | $ 86.216.276 | $ 85.985.911 | $ 85.687.290 | $ 85576373 | S 85.747.014 | $ 85.917.655 | $ 85.747.014
UTILIDAD | $ 1.650.682.181 ($1.269.667.070) $  1678.231.401 ($1.260.742.395) | $  1.705.900.069 ($1.241.478.773) | $  2.098.790.189 ($85.687.290) | $ 2.132.811.667 ($85.747.014) | $  2.166.082.325 ($85.747.014)

Nota: Flujo de caja planteado para periodo de 36 meses (3 afios) con datos de ingresos y egresos del Proyecto. Fuente: Elaboracién propia
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De acuerdo con los totales obtenidos en el flujo de caja proyectado, se identifica que en los
primeros afios los costos y gastos son mayores que las ganancias, lo que implica una inversién inicial
constante sin recuperacion pronta de recursos. Sin embargo, se determina que el punto de equilibrio
se da finalizando el primer trimestre del afio 3 de ejecucion del proyecto.

Tabla 28.

Acumulado ingresos y egresos en el periodo de 3 afios

ANO 0 1 2 3
INGRESOS S - $1.815.044.760,00 | $8.722.298.430,00 | $20.671.343.100,00
EGRESOS S - $4.082.014.957,73 | $10.501.122.674,90 | $15.046.739.068,39

Nota: Tabla consolidado con datos acumulados de ingresos y egresos segun el flujo de caja
planteado en el periodo de 3 afios. Fuente: Elaboracion propia.

llustracion 18

Grdfico punto de equilibro proyecto

Proyeccidon de egresos con ingresos acumulados - Anual

$25.000.000.000

$20.000.000.000

$15.000.000.000
Punto de equilibrio

Valor

$10.000.000.000

$5.000.000.000

S0

——INGRESOS —#—EGRESOS

Nota: Diagrama con datos acumulados de ingresos y egresos segun el flujo de caja planteado

en el periodo de 3 afos. Fuente: Elaboracion propia.
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2.3.4. Determinacion del costo de capital, fuentes de financiacion y uso
de fondos
Segun el plan financiero, la inversién inicial para poner en marcha el negocio es de
$169.807.920,96 pesos. Los fondos mencionados cubren los gastos fijos del primer periodo y la
implementacion inicial del negocio. La inversidn inicial prevé ser financiada por un crédito bancario,
el plazo maximo permitido para la simulacidn del crédito y su amortizacion es de 36 meses con una

tasa de interés del 19,84%.

Tabla 29

Caracteristicas financiamiento capital inicial

CREDITO
Monto crédito $ 169.807.920,96
Tasa de Interés (Anual) 19,84%
Numero de pagos (Mensual) 36

Pago K+l $6.296.835,88
Pago | $2.807.490,96
Pago K $3.489.344,92

Pago K+, TOTAL

$226.686.091,73

Total, intereses

$56.878.170,77

#PAGO | PAGO INTERES (1) | PAGO CAPITAL (K) | PAGO TOTAL (1+K) SALDO
1 S 2.807.490,96 | S 3.489.344,92 | S 6.296.835,88 | $166.318.576,04
2 S 2.749.800,46 | S 3.547.035,42 | $ 6.296.835,88 | $162.771.540,61
3 S 2.691.156,14 | S  3.605.679,74 | S 6.296.835,88 | $159.165.860,87
4 S 2.631.542,23 | S 3.665.293,65 | S 6.296.835,88 | $155.500.567,22
5 S 2.570.942,71 | S 3.725.893,17 | $ 6.296.835,88 | $151.774.674,05
6 S 2.09.341,28 | S 3.787.494,60 | S 6.296.835,88 | $147.987.179,45
7 S 2.446.721,37 | S 3.850.114,51 | $ 6.296.835,88 | $144.137.064,93
8 S 2.383.066,14 | S 3.913.769,74 | S 6.296.835,88 | $140.223.295,19
9 S 2.318.358,48 | S 3.978.477,40 | S 6.296.835,88 | $136.244.817,79
10 S 2.252.580,99 | S 4.044.254,89 | S 6.296.835,88 | $132.200.562,90
11 S 2.185.71597 | S 4.111.119,91 | S 6.296.835,88 | $128.089.442,99
12 S 2.117.745,46 | S  4.179.090,42 | S 6.296.835,88 | $123.910.352,57
13 S 2.048.651,16 | S  4.248.184,72 | S 6.296.835,88 | $119.662.167,85
14 S 1.978.414,51 | $ 4.31842137 | S 6.296.835,88 | $115.343.746,47
15 S 1.907.016,61 | S  4.389.819,27 | $ 6.296.835,88 | $110.953.927,20
16 S 1.834.438,26 | S 4.462.397,62 | S 6.296.835,88 | $106.491.529,58
17 S 1.760.659,96 | S  4.536.175,93 | $ 6.296.835,88 | $101.955.353,66
18 S 1.685.661,85 | S 4.611.174,03 | S 6.296.835,88 | S 97.344.179,62
19 S 1.609.423,77 | S 4.687.412,11 | $ 6.296.835,88 | S 92.656.767,51
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20 S 1.531.925,22 | S 4.764.910,66 | S 6.296.835,88 | S 87.891.856,85
21 S 1.453.145,37 | S  4.843.690,51 | S 6.296.835,88 | S 83.048.166,34
22 S 1.373.063,02 | S 4.923.772,86 | S 6.296.835,88 | S 78.124.393,47
23 S 1.291.656,64 | S  5.005.179,24 | S 6.296.835,88 | S 73.119.214,23
24 S 1.208.904,34 | S 5.087.931,54 | $ 6.296.835,88 | S 68.031.282,69
25 S 1.124.783,87 | S 5.172.052,01 | $ 6.296.835,88 | S 62.859.230,68
26 S 1.039.272,61 | S 5.257.563,27 | $ 6.296.835,88 | S 57.601.667,41
27 S 952.347,57 | S 5.344.48831 | $ 6.296.83588 | S 52.257.179,10
28 S 863.985,36 | S  5.432.850,52 | S 6.296.835,88 | S 46.824.328,58
29 S 774.162,23 | S 5.522.673,65| S 6.296.835,88 | S 41.301.654,93
30 S 682.854,03 | S 5.613.981,85| S 6.296.83588 | S 35.687.673,08
31 S 590.036,19 | S 5.706.799,69 | S 6.296.835,88 | S 29.980.873,39
32 S 495.683,77 | S 5.801.152,11 | $ 6.296.835,88 | S 24.179.721,28
33 S 399.771,39 | S 5.897.064,49 | S 6.296.835,88 | S 18.282.656,79
34 S 302.273,26 | S 5.994.562,62 | S 6.296.835,88 | S 12.288.094,17
35 S 203.163,16 | S 6.093.672,72 | S 6.296.835,88 | S 6.194.421,45
36 S 102.414,43 | S 6.194.421,45| S 6.296.835,88 | S -
TOTAL | § 56.878.170,77 | $169.807.920,96 | $226.686.091,73 -

Nota: Datos descripcion crédito para la financiacion. Fuente: Elaboracion propia.

Mientras que, para financiar la adquisicion de los inmuebles y la operacion regular del
proyecto, se plantea el aporte de capital por parte de los socios en el primer afio y después se
considera la consecucidn de accionistas que fortalezcan el fondeo. El respaldo que se presentard a
los accionistas es el respaldo de su inversion a partir de la escrituracién de los inmuebles a nombre
de la empresa, por otra parte, se ofrecera una rentabilidad a los recursos invertidos.

Dicho esto, se logran consolidar los siguientes costos totales del proyecto: los gastos
financieros corresponden al pago total del interés del crédito, gastos de acondicionamiento de la
oficina y equipos, gastos administrativos que incluyen el arriendo, servicios publicos, licencias de
software y mantenimientos, gastos de recursos humanos correspondientes a personal,
capacitaciones y dotaciones, costos de difusién de publicidad en los canales seleccionados, la reserva
de contingencia correspondientes al presupuesto de gestion de los riesgos identificados y finamente
la reserva de gestién correspondiente al 10% del presupuesto total para los tres afios de ejecucidn
de proyecto.

Tabla 30.
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Costos totales proyecto

GASTOS FINANCIEROS 56.878.170,77
87.295.000,00

187.200.000,00

GASTO ACONDICIONAMIENTO OFICINAYY EQUIPOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS (A, SP, LIC, M)

GASTOS RECURSOS HUMANOS (P, CAP, DOT) 2.761.665.154,56

COSTOS DE MULTIPLES CANALES Y PUBLICIDAD 21.600.000,00

LINEA BASE DE COSTOS

COSTOS COMPRA'Y REMODELACION DE INMUEBLES 11.650.489.080,00

RESERVA CONTINGENCIA - RIESGOS 60.563.841,00

1.482.569.124,63

RESERVA DE GESTION

wv |n n v n n n un n

TOTAL 16.308.260.370,96

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.5. Evaluacion Financiera del proyecto (VPN, TIR o de beneficio-costo)

Para determinar la viabilidad del proyecto se realiza un andlisis de flujo de caja
determinando los indicadores de inversidn pertinentes VPN, TIR, TIO. Los flujos de efectivo se
estiman con base en los ingresos y egresos estimados.

Como se evidencia en la Tabla 27. Flujo de caja proyecto. se identifica que en los dos
primeros afios los costos y gastos (egresos) son mayores que las ganancias (ingresos). Para
determinar con mayor certeza la viabilidad y rentabilidad del proyecto, se determina el valor
presente neto (VPN o VNA), la tasa interna de retorno (TIR) y la relacion costo-beneficio, para ellos
se estimo una Tasa Interna de Oportunidad (TIO) del 8% efectivo anual.

Tabla 31.

Indicadores de evaluacion de viabilidad y rentabilidad

TIR 5,368%

TIO 8,00%

TIRM 6,50%

VNA $822.904.056,04

d=Tasa de descuento 4,00%

Nota: Resultados indicadores de evaluacion de viabilidad y rentabilidad. Fuente: Elaboracion
propia.
Para calcular la relacion del costo beneficio del proyecto, se calculé de manera separada el

VNA ingresos (valor neto actual de los ingresos) y el VNA egresos (valor neto actual de los Egresos)
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de los meses 1 al 36 con la tasa de descuento indicada anteriormente, luego se suma el costo de la
inversion inicial al VNA de los egresos obteniendo el VNA EGR + INVER (valor neto actual de los
Egresos + la inversidn inicial), que finalmente se divide el VNA ingresos entre VNA EGR + INVER como
se muestra en la siguiente tabla, obteniendo el resultado final del indicador.

Tabla 32.

Calculo relacion costo beneficio

INVERSION $169.807.920,960
VNA INGRESOS $8.383.983.761,419
VNA EGRESOS $6.320.405.615,166
VNA EGR + INVER $6.490.213.536,126
COSTO BENEFICIO 1,29

Nota: Resultados del cdlculo de la relacion costo beneficio del proyecto. Fuente: Elaboracion
propia.

Como anadlisis final de cada uno de los indices anteriormente calculados, se concluye de la
relacion costo / beneficio de 1.29, que el proyecto es viable. Complementariamente la TIR del
5,368% y un VNA de $822.904.056,04 respaldan la viabilidad positiva al desarrollo del
emprendimiento y evidencian una tasa de retorno coherente con la rentabilidad de proyectos del
sector inmobiliario, de una magnitud reservada pero confiable con los inmuebles adquiridos como
respaldo de la inversion.

2.3.6.  Andlisis de sensibilidad

En cuanto al analisis de sensibilidad, se determiné la diferencia entre el precio de venta del
inmueble y el precio de compra del inmueble identificando asi la ganancia esperada de cada
negocio, con esta estimacion se realiza un ejercicio de establecer variaciones de los costos de
compra para arriba y para abajo, asi mismo se varid el costo de venta de un inmueble en el proyecto.
Lo anterior busca evidenciar cuales son los escenarios que podrian llegar a presentarse dependiendo
de la fluctuacion de estos dos costos, evidenciando situaciones criticas y oportunidades de
obtencién de utilidades mas representativas. En las siguientes tablas se visualizan dichos
comportamientos y el mapa de calor de los diferentes escenarios, tanto en costo como en

representacion porcentual.
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Andlisis de sensibilidad en precio.

Sensibilidad en precio

Costo de venta del inmueble

$  93.366.500 $ 240.099.500 $ 250.099.500 $ 260.099.500 $ 270.099.500 $ 280.099.500 $ 290.099.500 $ 300.099.500 $ 310.099.500 $ 320.099.500
$ 156.733.000 S 83.366.500 S 93.366.500 $ 103.366.500 $ 113.366.500 $ 123.366.500 $ 133.366.500 $ 143.366.500 $ 153.366.500 | $ 163.366.500
g K] $ 166.733.000 $ 73.366.500 S 83.366.500 S 93.366.500 $ 103.366.500 $ 113.366.500 $ 123.366.500 $ 133.366.500 $ 143.366.500 $ 153.366.500
5 § $ 176.733.000 $ 63.366.500 $ 73.366.500 $ 83.366.500 $ 93.366.500 $ 103.366.500 $ 113.366.500 $ 123.366.500 $ 133.366.500 $ 143.366.500
§ _E $ 186.733.000 $ 53.366.500 S 63.366.500 S 73.366.500 $ 83.366.500 $ 93.366.500 $ 103.366.500 $ 113.366.500 $ 123.366.500 $ 133.366.500
g % $ 196.733.000 $ 43.366.500 $ 53.366.500 $ 63.366.500 $ 73.366.500 $ 83.366.500 $ 93.366.500 $ 103.366.500 $ 113.366.500 $ 123.366.500
$ 206.733.000 $ 33.366.500 S 43.366.500 $ 53.366.500 $ 63.366.500 $ 73.366.500 $ 83.366.500 $ 93.366.500 $ 103.366.500 $ 113.366.500
$ 216.733.000 $ 23.366.500 $ 33.366.500 $ 43.366.500 $ 53.366.500 $ 63.366.500 $ 73.366.500 $ 83.366.500 $ 93.366.500 $ 103.366.500

Nota: Resultados Andlisis de sensibilidad en precio de venta versus el precio de compra.

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla 34.

Andlisis de sensibilidad en precio porcentual.

Sensibilidad en precio

Costo de venta del inmueble

$ 290.099.500

$ 300.099.500

$ 310.099.500

$ 320.099.500

$  93.366.500 $ 240.099.500 $ 250.099.500 $ 260.099.500 $ 270.099.500 $ 280.099.500

$ 156.733.000 89% 100% 111% 121% 132% 143% 154% 164% 175%
g @ $ 166.733.000 79% 89% 100% 111% 121% 132% 143% 154% 164%
5 § $ 176.733.000 68% 79% 89% 100% 111% 121% 132% 143% 154%
§ E $ 186.733.000 57% 68% 79% 89% 100% 111% 121% 132% 143%
g S $ 196.733.000 46% 57% 68% 79% 89% 100% 111% 121% 132%

$ 206.733.000 36% 46% 57% 68% 79% 89% 100% 111% 121%

$ 216.733.000 25% 36% 46% 57% 68% 79% 89% 100% 111%

Nota: Resultados Andlisis de sensibilidad en precio porcentual de venta versus el precio de

compra. Fuente: Elaboracion propia.

De lo anterior se concluye que se debe procurar garantizar el rango de utilidad con un

porcentaje del 79% o superior, para cada negocio considerando las oportunidades de cada situacion

en particular, lo anterior promueve la oportunidad de dinamizacidn y rotacién de inventario sin

afectar representativamente el flujo de caja del proyecto y posiblemente acelerando las

comercializaciones del producto, lo cual reduce los tiempos de tenencia de los inmuebles y por

consiguiente los gastos de operacidn asociados.

2.4.Estudio Social y Ambiental

Para crear un proyecto basado en la compra, remodelacidn y venta de vivienda no propiedad

horizontal, hay que conocer las implicaciones de la operacion de una empresa como la planteada
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medioambientalmente, a continuacion, se explican con mayor detalle todas las implicaciones a
considerar.
2.4.1. Andlisis de beneficios y costos sociales. Balance social
El proyecto busca abarcar un drea que se ha ido perdiendo a lo largo de los afios, donde se
resaltaba el equilibrio ambiental, la importancia en el ambito social, destacando los beneficios de las
viviendas no propiedades horizontal frente a la oferta comercial que se presenta actualmente.

Con esto se busca mejorar las condiciones de las viviendas, aprovechar los espacios y dreas
qgue brindan este tipo de propiedades, las condiciones ambientales al no realizar adecuaciones de
gran tamafio y la sostenibilidad de acuerdo con los materiales utilizados para las remodelaciones.

Dinamismo econdmico al realizar inversiones a bajo costo y generar utilidades a corto plazo;
aumentar el valor de las propiedades, mejorando los espacios, modernizandolos y calidad de vida
para quien la adquiera, asi mismo, los costos sociales que se generan con este proyecto son altos, ya
gue se incrementan los desplazamientos residenciales a estas zonas que pueden mejorar los costos
de vida en el area, equidad y acceso a la vivienda también puede ser un factor que se debe evaluar e
identificar de acuerdo a la sociedad y que tipo de propiedades se puedan ofrecer, por lo que se debe
realizar una identificacion del sector y los posibles clientes, con el fin de abordar los desafios sociales
que se puedan presentar.

2.4.2. Descripcion y categorizacion de impactos ambientales

De acuerdo con la matriz de evaluacién de impacto ambiental que permite identificar,
analizar y evaluar los impactos ambientales que puede generar el proyecto, se tienen en cuenta los
siguientes aspectos que ayudan a la creacion de estrategias de mitigacion ambiental.

Impactos Positivos:

- Eficiencia Energética que se pueden incluir mejoras en la eficiencia energética de las

viviendas, como la instalacion de sistemas de iluminacion LED, aislamiento térmico y

ventanas de alta eficiencia. Esto podria reducir el consumo de energia a largo plazo.
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- Uso de Materiales Sostenibles que se puede optar por materiales de construccion
sostenibles y ecoldgicos durante las renovaciones, como madera certificada, pinturas con
bajo contenido de VOC (compuestos organicos volatiles) y materiales reciclados.

- Reduccién de Residuos que puede implicar la reutilizacion de materiales existentes siempre
que sea posible, lo que reduce la cantidad de residuos generados durante el proceso.
Impactos Negativos:

- Generacion de Residuos en los procesos de demolicién y remodelaciéon de las viviendas, lo
que puede contribuir a la acumulaciéon de residuos sélidos urbanos.

- Consumo de Recursos Naturales que pueden tener un impacto en el ambiente si no se
utilizan de manera sostenible, como lo son el agua y la energia.

- Contaminacién del Aire y Ruido en las actividades de construccion y remodelacién pueden
generar contaminacion del aire debido a la emisién de gases y particulas, asi como ruido que

puede afectar a la calidad de vida de los residentes cercanos.

2.4.3. Analisis ciclo de vida del producto o bien o servicio o resultado (Eco
Indicador 99, 1ISO 14040/44/TR14047 y PAS 2050)
El analisis de ciclo de vida de un bien para el proyecto de modelo House Flipping que es
basado en la compra, remodelacidén y venta de vivienda no propiedad horizontal

- Se debe evaluar el impacto de la extraccién de materiales de construccién, como madera,
cemento, acero, etc., considerando aspectos como la energia requerida, las emisiones de
gases de efecto invernadero y el agotamiento de recursos naturales.

- Durante la fase de produccion de materiales de construccién y otros insumos, se deben
considerar los impactos ambientales asociados con el proceso de fabricacién, incluyendo el
consumo de energia, la emisidén de contaminantes atmosféricos y el uso de agua.

- Durante la fase de construccion, se debe evaluar el consumo de recursos naturales y
energia, asi como las emisiones de contaminantes atmosféricos y la generacién de residuos

de construccion y demolicion (RCD).
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- Durante la fase de operacidn de las viviendas renovadas, se deben considerar aspectos como
el consumo de energia para calefaccion, refrigeracion e iluminacidn, asi como el uso de agua
y la generacién de residuos sélidos.

- Alfinal de la vida util de las viviendas renovadas, se debe evaluar el impacto ambiental de la
disposicion final de los materiales de construccion y los residuos generados durante la
demoliciéon o desmantelamiento.

Para realizar un andlisis exhaustivo del ciclo de vida del proyecto, se deben recopilar datos
especificos sobre el consumo de recursos, las emisiones y los residuos generados en cada etapa del
proceso, y se deben aplicar métodos de evaluacion de impacto ambiental reconocidos
internacionalmente, como los mencionados en las normativas ISO y PAS. Ademas, se deben
identificar oportunidades para reducir los impactos ambientales a lo largo del ciclo de vida del
proyecto, mediante la adopcidon de practicas sostenibles de disefo, construccion y operacion de las
viviendas renovadas.

2.4.4. Definicion de flujo de entradas y salidas

Se presenta el flujo de entradas y salidas evaluando los recursos que ingresan y se utilizan en
términos sociales y ambientales, con el fin de garantizar que él sea un proyecto sostenible,
minimizando los impactos negativos y buscando el beneficio social y ambiental del entorno en

general.
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llustracion 19

Diagrama de flujo de entradas y salidas en un estudio social y ambiental para la compra,
remodelacion y venta de vivienda propiedad No horizontal en Bogotd de acuerdo con cada caso en

especifico

]

Recursos

ENTRADA

analisis de mercado

IMPLEMENTACION

Definicidn de negocio

Monitoreo y control de
I seguimiento:
-Generacion de residuos
Programacién y a reciclar (Papel,
ejecucion plastico, tintas)
-Consumo de energia
(equipos, computadores,
I impresoras)
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elementos de aseo.

Recursos Recursos Financieros
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l

Marketing
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carbono y conservacion

i | de recursos

Recursos de materiales -Cumplimiento

normativo.

Planes y programas

+

clERRE

Cierre de negocio

Nota: Diagrama de flujo de entrada y salida. Fuente: Elaboracion propia

2.4.5. Calculo de impacto ambiental bajo criterios P5STM

La matriz de impacto ambiental bajo los criterios de planificacién, produccion, procesos,
productos y post venta permite evaluar cada etapa del proyecto, valorando el uso de los recursos, la
elaboracidon de planes de mitigacion; en produccidn, la ejecucién y uso de materiales u optimizacion
de recursos; en productos, las remodelaciones y ejecucidn de obra de las propiedades, analisis
eficiente de productos y calidad de los mismos y en post venta la verificacién de los planes de
medidas ambientales e identificar las oportunidades de mejora para optimizar los procesos dentro
del proyecto. Se presenta a continuacidn de manera mas especifica y desglosada por categorias de

sostenibilidad para su visualizacion y comprension.
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Tabla 35.
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Sostenibilidad social
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Tabla 36

indice de valoracién de matriz P5

Valoracion

Impacto negativo alto

Impacto negativo medio

Impacto negativo bajo

No aplica o Neutral

Impacto positivo alto

Impacto positivo medio

Impacto positivo bajo

Disefiar estrategias de Promover las publicaciones y
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publicidad , recursos.
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usuarios interesados generar mas ganancias
Definir reglamentacién
Privacidad para privacidad de los . Llevar el proceso de recoleccién
R Velar por la privacidad de los .
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consumidor confidencialidad de sus proy privacidad de datos
datos
Prdcticas de Proyectar diferentes . .
. - . . L, Llevar el control de inversiones, .
inversion y métodos de inversion y . Seguimiento y reporte de
S L 0 procesos y actividades constante 0 |N/A
.2 | abastecimie control de . recursos.
3 . para no depende de un solo aliado
& nto abastecimiento
= Soborno
2 oY N/A 0 |N/A 0 |N/A o |n/A
IS corrupcion
©
‘g Planteamiento de Monitorear los diferentes
g— Comportami politicas CERO procesos: administrativos,
S ento permisividades ante la comerciales y operativos para 0 |[N/A -1 N/A
antiético corrupcidn, ilegalidad, identificacion de estas practicas y
etc. tomar acciones correctivas.
TOTAL .

Nota: Desglose de matriz de criterios de planificacion, produccion, procesos, productos y post venta. Fuente: Elaboracion propia.
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De acuerdo con la matriz de impacto ambiental se presenta un desglose de acuerdo con las
categorias de sostenibilidad identificadas, por lo que se concluye en cada una de las siguientes
mencionadas.

Sostenibilidad econdmica, donde se identifica que la valoracion de impacto de acuerdo a el
analisis es positiva de acuerdo a el retorno de inversion estimada, teniendo en cuenta que para el
proyecto se puede evidenciar a partir de la fase dos, donde ya se encuentra el inmueble para la
negociacién y compra, donde se debe evaluar la propuesta y que sea rentable, asi mismo, la
remodelacién y adecuacién optima, para posterior venta y poder generar ganancias del inmueble; la
agilidad del negocio buscando la flexibilidad creciente del negocio, realizando la planificacién,
proyeccidn y busca de rentabilidad de cuerdo a los recursos programados y la ejecucién del
proyecto.

Las obras civiles, reparaciones y mejoras pueden generar una cantidad considerables de
residuos de construccion y demolicion (RCD), los cuales se deben realizar un plan de mitigacion de
impacto y manejo adecuado de residuos para evitar la contaminacion. Asi mismo, como la
generacién de emisiones por el uso de transporte y maquinaria pesada, herramienta eléctrica para
su operacion.

Como recomendaciones para la implementacién de la matriz de impacto ambiental se
realizard una evaluacion detallada de los procesos antes de iniciar cualquier proyecto de
remodelacidn para identificar los posibles impactos negativos y desarrollar estrategias de mitigacion.

El uso de los materiales de construccion sostenibles o de bajo impacto ambiental, medidas
de eficiencia energética que garanticen el bajo consumo de energia, asi mismo, la gestion de los
residuos donde se haga aprovechamiento y buen manejo de la disposicién.

Como compromiso social se promovera la socializacién con la comunidad local en los

proceso y fortalecimiento de las practicas ambientales responsables en la zona.
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Se realizard un plan de monitoreo y seguimiento continuo a los procesos para evaluar el
desempefiio ambiental del proyecto para garantizar la sostenibilidad a largo plazo, asi como realizar
los planes de respuesta que sean necesarios.

*Calculo de huella de carbono

Se realiza calculo de huella de carbono para mitigacién e impacto ambiental, identificando
las causas y consecuencias que se presentan en este caso como referencia uno de los proyectos de
remodelacién y adecuacién de una vivienda no propiedad horizontal que se adquirié para su

posterior venta.



Tabla 37
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Alcance 1 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales 1/6

102

ALCANCE 1

FUENTES MOVILES

° ° CONSUMO INCERTIDUMBRE DATOS EMISIONES CO,
w W ° wad
o9 o - B 9~ = =« Nl w S n n S5 wn
w2 _°S® Qac® a _ | O Ooﬂf =| Qz a x 2 w w 4 A w o o
Eom2n 8352835 | « o« > 4 W < O w Elx xO o SWoO |2 2o FPuZ S s
R 28| 5| ¥ | 8 |S|/8|2(3/3|8|&|5|38|¢l= Slol | 3|21 Blr | 2 < ol S &9 EE550(26/ 269 k&82d EX
55 o= gbgﬂ = i [y s|<|=s|3|=3|g|w|0o|z2[B]| o |2 O 0O © gga' 82 5s© WS32S9O|20| 80 §FuusdY 23
28 3 <3 £ = T w &E 223 2|5 <& g=cd s s Hz2°=s|8¢<
. EZC
(Fuentes Méviles) Gasolina [ 2
Camién Motor (sin 2o +/- kg
| 4 2 7 4 4, 12,71 = +/-0,2% +/- 91,79 2
Consumo de mezcla Ga 5 5 9 8,50 ,95 ) 91,7% 8,86 c02/gal /- 0,2% 0,86 0,86 /-91,7% 0,6
combustibles liquidos | bioetanol)
SUBTOTAL FUENTES MOVILES 0,86 +/-91,7% 0,62

Nota: Calculo de huella de carbono,

Tabla 38

referencia uno de los proyectos de remodelacion y adecuacion de una propiedad. Fuente: Elaboracion propia

Alcance 1 del Calculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales 2/6

EMISIONES CH,4 EMISIONES N,O0 EMISIONES Compuestos Fluorados EMISIONES SF¢
<<
» « — L o

z Z - 3 .| z8 8.1z |.z % |¢ | B |

2 A K Bz | 5 2 g2 9 Q EQ| 5 | 2 |83 ¢ 28 52 g2 ¢ = 2ol 5| 25| a
= a3 (5] ST | 8C | & = 83| 2 2T |22 8 | 28 |25 2|28 § | 2 23 2 2 06| F | £o | 2w
S = 7 = » @ S n S S S| 3 %7 @ 9 25| 3 S3 | =2 £8c| =€ 3 S S35 - = Swl 3 S L | gk
[T S @2 w T W& S w < w5 =] i w A S w < w i 53| 6T 4| D0 < W S 2 o W Suwl g o O =3z
w T oS 29 20 o2 © w R s 22 20 o2 © w2 oW O %0 | AaY g W oS © w T 02 o o ¢ 235
[T =] o 5 o Q =] c oz =] o 5 o9 =] c 02 |ExlwnoQ|Ew < ow | EG ] n o £ 9| ¢ = o

o e« = @5 x & £ o X o @ 2 @ 5 x & £ x P | O ¥3F |« E o x s w x &| E S8 =

= [T o = - o9 s s OS = - a Q Q O Q0| 3 = O & (=} o o = o} o

- 20 w w =™ o 2 2 G w w 24| g S E 23 o 25l O g ERS = @ =R B = =

< < < 2 < £ = = < < s = T 2

w o w = ] |.E|.| E w w = E

kg +- | 000012 | 0,003a5 | *"_ | 00 | 0,0000 | * | 0,00000 | 000196 | - 0,0 -1 000000 | - | 00 | 00 +/- | 0,00000 | 0,00000 | +/- | 0,0 +
0,00127 ¢ ’ 1432 | ¢ N20/ga | 11,0 | ¢ 92,4 |000| ~ (0|00 |~ 00 | "~ |0 . ¢ ¢ . ’ 0,86 y
110,09 1 9 9 1,29
CH4/gal | 110,0% 3 - 0 8 | " 7 0 - 0 A 0 A o | o 0,0% 0 0,0% | 0 91,2%

+/- +/- +/-
0,0 0,0 +/- | 0,0 +/-
143,2 2
0,00 4;, A 0,00 9‘y,4 0,00 0,00 09,60 S 0,00 00% | o 0,86 91,2%
0

Nota: Resultados del Cdlculo de huella de carbono en fuentes maviles Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 39

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 103

Alcance 1 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales 3/6

FUENTES FIJAS

CONSUMO INCERTIDUMBRE DATOS EMISIONES CO2
] [
o ° ° 7 2 Q w (7] (%) T (7]
w A [ o e O | 5% + = 2 8= 2 O o 2 @ ©
o = === ] = =] o S S [S - Q d a,&%3 2z q z ? oWz [
2 ] o ] < -3 > = [Sl=) < x ‘O o q ©
b3 S5 |2S8%8F|e|s|8|2|85|2(3|3| 8 |a|5|3|g| & g £ g2/ 2 |ES=<| k8 630 EE592092933| EES0 | Ex
ES g2 |é5gg|z|S|lx|s|<|s|2|23|] 2 |#|6|z|8]| o ) S<| G |§saE s 5s© WsQYgBOYgLOQ ws O 23
Usze2 |E5g2|5 = S Slabl =%k g 93 g=&gs §s 5 ¢°s 8 <
2 E R g g S o 2 o AWl = 2 = 2 w = w @ = = w
Consumo de GLP +/- o 9
combustibles Genérico | X8| 20| 0|00 o jofo| o |o]|o]|o] o |2000 12 1,67 | 5,77 | 2,20 2200% | 3051 |keCO2/kg | +/-02% | 006 | 006102 | +/-220,0% 0,02
gaseosos
(Fuentes Fijas) Gas
Enfundado, Natural |m3| 1 | 1| 0|00 |o0]|oO 0 o0 ]| o] o0]250 12 0,21 | 0,49 | 2,20 +- 1,980 ke +/-6,6% | 0,00 | 0,00 +/-148,6% 0,00
impresoras, Genérico 148,5% C02/m3
metalizado
SUBTOTAL COMBUSTIBLES 0,07 +/-203,8%
Lubricantes
(Fuentes Fijas) Aceites +/- kg o
Mantenimiento | lubricantes | 82| 6 | 6 [0 [0 oo o | o [ oo | o0 |1200 12 1,00 | 2,34 | 2,20 148,3% | *9%5 | coa/galén +/-50,0% | 0,00 | 0,00 +/-156,5% 0,00
de Maquinaria
SUBTOTAL OTROS 0,00 +/-156,5% 0,00
SUBTOTAL FUENTES FIJA 01 +/-0,4% 0,00
Nota: Resultados del Cdlculo de huella de carbono en fuentes fijas Fuente: Elaboracion propia
Tabla 40
Alcance 1 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales 4/6
EMISIONES CH4 EMISIONES N20 EMISIONES Compuestos Fluorados EMISIONES SF6
w
=]
w2 w = w 2 w = w 2 w = w2 w H w
) < < € = Q| Q o x O & x 0 [ = 0| © © € o 8 o
s |22 | 3 S | 23 |% 2 2g| & S_123|3% 4182 . {2 |35| 2|82 5 G- |55 % 3 =
= 32 & 2% |38 |< 8= 33 2. 2% |38 | 2 |8_£|22)/22,(38 |85 |33 2 2% |38 2 |uof B
= 2 B = P ] a2z © == 82l 20 P Qz e | gZ23| 228822 @2 =cZ |8« 2% Za 9z e 24 253
o9 Eo oz S o E9o | o9 Eo|l 2¢g S 9 EO | E|ocQ2|Eo|22RyESl E| o2 |Eo| 21 Sg |ESl £|Sog E&
=} Er % 9 % Q ] =} ErEl 32 3 Q £a == -~ = Fo |EF B9 @ 9 ] a9 %>
3s $2%| 5§ | 5§ | ¢35 |3 gs S8l S5 | 55 | S5 |3 |955|¢%/583)¢5/ 2| 35 |¢% 58| 55 |¢5/3|25§ ¢<
=5 2335 o= o= 25 o =S5 2% 52 o= =i o TS558z =828 S ] 2% §2 o= 25/ 8|S 23
0,00005 r:ﬁm +/-3,0% | 0,000001 | 0,000025 | ¥/ 0.0 | 0,000005 | ¥ */- 1 0,000000 | 0,000027 | */- 0,00 | % |o |* |o000000|* |000]|000|0|* |0000000] 0000000 |* [%° 006 |-
’ P ’ ’ ’ 220,0% |0 | N20/kg | 3,0% | ’ 220,0% | " |0 0,0% | 0,0% | ’ 0,0% | ’ 0,0% |0 |~ 219,8%
kg
+/- 0,0 kg +/- +/- 0,0 +/- +/- +/- +/- 0,0 +/-
0,00004 7:: +/-3,0% | 0,000000 | 0,000002 | o oo | 000000 | B 10 (0,000000 | 0,000002 | oo | 0,00 | |0 | P 10,000000 | .| 0,00 | 0,00 0| o | 0,000000 | 0,000000 | fo | 10,00 | i o



file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C19
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C21
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C22
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C23
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C24
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C24
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C25
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C26
file:///C:/Users/Asus/Downloads/1%202020%20Calculadora%20Herramienta%20HC%2012.01.2021.xlsx%23RANGE!C26

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 104
+/- +/- +/- +/- +/-
0.00 200,8% 0.00 202,2% 0.00 0,0% 0,00 0,0% 007 | 203,6%
L me +/- 0,0 +/- +/- 0,0 +/- +/- +/- +/- 0,0 +/-
0,00000 | O +/-0,0% | 0,000000 0,000000 0,0% 0 0,00000 0 0,0% 0,000000 | 0,000000 0,0% 0,00 0 0 0,0% 0,000000 0,0% 0,00 ( 0,00 | O 0,0% 0,000000 | 0,000000 0,0% | 0 0,00 156,5%
+/- 0,0 +/- +/- +/- 0,0 +/-
0,00 o o 0,00 00% | 000 0,00 0,0% | %00 0,00 00% |0 | %% | 1565%
+/- 0,0 +/- +/- +/- 0,0 +/-
0,00 o o 0,00 00% | 000 0,00 0,0% | %00 0,00 00% |0 | %7 | 203,1%
Nota: Resultados del Cdlculo de huella de carbono en fuentes fijas Fuente: Elaboracion propia
Tabla 41
Alcance 1 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales 5/6
EMISIONES FUGITIVAS
CONSUMO INCERTIDUMBRE DATOS EMISIONES CO2
i = = ) o . o »n
o3 3 w | o Z o g s w S0 [2¥ | o8 s g
= (=] o = O« = w & [=}s} o0 w O w O 2 © L
wa e o e = a = [~ o 2 2 290 290 20 € &
525 |8g5 |3 |2|e|$|5|2(2|3/8|a|6|3|g| & |8| 2 |22|¢c |88 8y 52 85z | 05| 857 | 238 | £%
.o S w235 s |G| |S|<|S|2|=2|g|w|o|=z]|0B () ) S < 5 |sa = 5a ESG S £ g & 0 ESO ==
2 9 —~|02894 5 = o o n = < S < w ©v o S o S o w o S g
258 |EEQd E & w8 - B« ) s oS Z o S o O ©
2282|8338 4% = = & R o o 2k
&g
Extintores Extintor = E
(Fuentes s COZO € kg 10 (O 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 10,00 | 12 0,83 2,89 2,20 E +/-220,0% 1,000 kgCO2e/kg | +/- 50,0% 0,01 0,01 +/- 225,6% 0,00
Fugitivas) n
SUBTOTAL EMISIONES DE PROCESO 0,01 +/- 225,6% 0,00
| ToTAL, ALCANCE 1 094 | +/-843% 0,62
Nota: Resultados del Cdlculo de huella de carbono en emisiones fugitivas Fuente: Elaboracion propia
Tabla 42
Alcance 1 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales 6/6
EMISIONES CH4 EMISIONES N20 EMISIONES Compuestos Fluorados EMISIONES SF6 o
4 2 2 2 g g
w w - w w H w w = w w = [} w
g2 T 3 £3 | £ g9 2 S £8 | £ &2 & £ 2 2 2 el £ | 2 &

I =2 © S= | 29| 3 8 sg 2 2= |s2| 3 2|28 2 == E ® s g 4 b= |29 5| 9= | 3
8C 32| ¢ 2§ | 28| < 82 33 2. 2% (38| < |8_2|28/L2,8|28 < 8% 32 2 2% |28 < | 8§ | 3
x 2 8y 2% Z & a2 © x 2 Qyl 20 Za a2 S | g23]8x|2088a |22 @ 2 o - zZ g Za 2z e & =1
oQ Eo| 21 [Se] EQ R] Eol 29 [Sle] EQ c93|kEol223s0|EQ cQ Eo [Shr © o E9 3o Euw
- @ = xn Q a Q [ £ - @ (= n 2 a Q [ £ Fa 2| 5|l 220 | 55 £ = ® = ) % 9 [ = = QO e >
3s g2 S5 s§ |25 | 2 2 s g2 S5 s§ |S5| 2 |3s55/¢sEs55|¢5| 3 3 s g2e | 55§ S§ |25 5|58 | <
Em EE w = w = 23 8 Eu.l EE w = w = 23 8 EmSiEE mSE:. =i 8 Em EE& [T w = 23 8 5= & ES

0,00000 | 0 | *’ | 0,000000 | 0,000000 | */~ | 0,00 |0,00000 | 0 | */> |0,000000|0,000000| */- |000|000| 0| * | 0000000 | */ |000|000| 0 | +-00% |0000000 |0000000]| * |000| 001 |.*-
! 0,0% ! ! 0,0% ! ! 0,0% | ' ! 0,0% ! ! 0,0% ! 0,0% ! ! ! ! ! 0,0% ! 225,6%
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0,00 */- 10,00 0,00 */- | 0,00 0,00 */- 1 0,00 000 | |o00| 001 | *
! 0,0% ! ! 0,0% ! ! 0,0% ! ! 0,0% ! ! 225,6%
+/- +/- +/- +/- +/-
0,00 142,1% 0,00 0,00 91,0% 0,00 0,00 0,0% 0,00 0,00 0,0% 0,00 0,94 85,0%
Nota: Resultados del Cdlculo de huella de carbono en emisiones fugitivas Fuente: Elaboracion propia
Tabla 43
Alcance 2 del Célculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacién ambiental y planes de procesos ambientales 1/2
ALCANCE 2
— a= CONSUMO INCERTIDUMBRE DATOS EMISIONES CO2
© ©
z £ <
g = g = = &3 ~ ~ Yo 5
= e = o S — =
s o F o a (] 3 [ - < = a9 23 S| 8% ] =
o 23 2| . e | e | > o - | > = 2 o G s x | £ :§> x> g S| 28 24 g ] E
w2 w g s |z|l8|s|s|=|3|s|c|&|&|la|2| & |&] = 2z | 2 | B 2 o3 aEg|lzgolzol 2z o
5 _ 3 o s (& |s|s|<|=2|2|35|<|»w»|0|2|8]| 0 a8 s< | G |2 = o= ExOl 0§09 EO <
ED o 88 > S| 26 | £ | & « - z 0 a8 a5 ] E
2 b o9 4 a aw - et w o = =5 = w =
5903 b 2 2 & £z |2 |2 22 S
o2 (=P 2 = = = ©
o
Consumo de Energia eléctrica g
energia eléctrica adquirida S.I.N. a kgco2 | +/
PLANTA PRINCIPAL (Factor emision kWh 500,00 | 12 | 41,67 98,15 2,20 | = | +/-149,6% | 0,16438 g . 0,08 | 0,08 | +/-149,9% | 0,02
220 | 280 | - - - - - - - - (3 e/KWh | 10,0%
UPME-XM-FECOC S
2020) Z
0,00 0 | 0,00 0,00 0,00 +/-0,0% 0,00000 0 +/-0,0% | 0,00 | 0,00 | +/-0,0% 0,00
0,00 0 | 0,00 0,00 0,00 +/-0,0% 0,00000 0 +/-0,0% | 0,00 | 0,00 | +/-0,0% 0,00
TOTAL ALCANCE 2 0 +/-149,9% | 0,02

Nota: Calculo de la huella de carbono analizado como base de desarrollo del plan de mitigacion ambiental en la remodelacion tipo de una de las

viviendas adquiridas. Fuente: Propia
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Tabla 44

Alcance 2 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacién ambiental y planes de procesos ambientales 2/2

EMISIONES CH4 EMISIONES N20 EMISIONES Compuestos Fluorados EMISIONES SF6
s o 2 © o S
- I
§ 2 $ 2 3 . 3 3 5 g | 2
7] w w \5 7} w w ‘6 7] w w o ‘“-, 7] w w ‘“-, [} w
s g9 % $ g3 £ s g9 2 Q g3 £ | = g2 8 2|5 |3 g9 ° © Eg | £ |2 g
w =5 2 S = SO 3 w S 2 z - S22 3 wog S s o = 2 @Q E w = “ v = s 5 = s
w S S wn w T Swvl g w S S w w T S vl & w O SS| »we Tl Swn o I w S S wn w T S« I w O S
& 3% 2| £% |35 3| & 3% 25 | £% |3Z 3|28 (25 2888|358 3|8 3% | 2 | 2% | 3% | 3|88 3
S ES| o3 Sg |E9 & S ES| o8 S99 |ES £ |&2%|ES| 2288/ ES2| E| S ES S 2 S g E 0o £ |Sgl EE
= w5l @8 ) w @ 35 5 [ ] ) W& 5 |5eg5|whl 2 €5 ui 8 5 5 u B o @ = G u 8 5 | @2 Wz
3T |23 S8 | 558 |25 3 28 |23 sS85 | 58 |85/ 3 |253|83|s58358|<S58| 22| €32 S5 s § °Ss | 2|28 &5
w O g w w 25 o w 2 = w w ER 1) w O Z3 | S oz 2850 o =& g w = w = S o I = Zz
0,00000 | O +- 0,000000 | 0,000000 +- 0,00 | 0,00000 | O +/- 0,000000 | 0,000000 +- 0,00 ( 0,00 | O +- 0,000000 +/-0,0% 0,00 | 0,00 | 0| +/-0,0% 0,000000 | 0,000000 | +/-0,0% 0,00 | 0,08 | +/-149,9%
4 0,0% | ) 0,0% | ) 0,0% | ) 0,0% | ¥ ) 0,0% | ¥ ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
+/- +/- +/- +/- +/- o
0,00000 | O 0,0% 0,000000 | 0,000000 0,0% 0,00 | 0,00000 | O 0,0% 0,000000 | 0,000000 0,0% 0,00 | 0,00 | 0 0,0% 0,000000 +/-0,0% | 0,00 (0,00 | O] +/-0,0% | 0,000000 | 0,000000 | +/-0,0% |0,00 |0,00 |+/-0,0%
+/- +/- +/- +/- +/- o
0,00000 | O 0,0% 0,000000 | 0,000000 0,0% 0,00 | 0,00000 | 0 0,0% 0,000000 | 0,000000 0,0% 0,00 ( 0,00 | O 0,0% 0,000000 +/-0,0% | 0,00 (0,00 | O] +/-0,0% | 0,000000 | 0,000000 | +/-0,0% |0,00 |0,00 |+/-0,0%
+/- +/-
0,00 0,0% 0,00 0,00 0,0% 0,00 0,00 +/-0,0% | 0,00 0,00 +/-0,0% | 0,00 | 0,08 | +/-149,9%

Nota: Calculo de la huella de carbono analizado como base de desarrollo del plan de mitigacion ambiental en la remodelacidn tipo de una de las

viviendas adquiridas. Fuente: Propia

Tabla 45

Alcance 3 del Cdlculo de huella de carbono mds especifica para plan de mitigacion ambiental y planes de procesos ambientales

Nota: Calculo de la huella de carbono analizado como base de desarrollo del plan de mitigacion ambiental en la remodelacion tipo de una de las

viviendas adquiridas. Fuente: Propia

Tabla 46

Resultado Total del Cdlculo de huella de carbono para el desarrollo del plan de mitigacion ambiental en el proyecto
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Como resultado del calculo de huella de carbono que produce el proyecto, se puede concluir
que, al reutilizar y renovar propiedades usadas en lugar de construir inmuebles nuevos, en el alcance
1 se reduce las emisiones asociadas a la produccidn y transporte de materiales de obra, utilizacidn

de maquinaria pesada que requiera consumo de combustible y uso de lubricantes para los

mantenimientos de estos vehiculos o equipos.

En el alcance 2, se plantea la eficiencia energética, como la instalacion de electrodomésticos
de bajo consumo, sistemas de iluminacién LED y ventanas de doble acristalamiento. Estas mejoras
no solo reducen las emisiones de carbono durante la vida util de las viviendas, sino que también

generan ahorros en costos de energia para los futuros propietarios.

como el proyecto se desarrolla en un minimo nivel de intervencidon que pueda generar
contaminaciones considerables por obras o desarrollo de procesos, el alcance 3, no presenta
resultados ya que la compra o adquisicion de productos es de acuerdo con las adecuaciones que son

de un grado de detalle muy especifico y no requieren de grandes cantidades de material para esto.

Teniendo en cuenta los resultados por cada uno de los alcances es fundamental establecer
mecanismos de monitoreo y evaluacion continua para medir el impacto ambiental del proyecto a lo
largo del tiempo. Esto permitird ajustar estrategias y mejorar la eficiencia de las operaciones del

proyecto en términos de sostenibilidad.

2.4.6. Estrategias de mitigacidon de impacto ambiental
Para mitigar el impacto ambiental en un proyecto como modelo de negocio House Flipping
NPH, se deben implementar diversas estrategias inmediatas que pueden reducir significativamente
el impacto ambiental del proyecto en corto plazo, contribuyendo asi a la conservacién del medio
ambiente y el desarrollo sostenible.
Tabla 47.

Tabla de estrategias para la mitigacion en impacto ambiental

Actividad Causa Estrategias
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Contaminacion del aire Uso de medios de transporte sostenible, reduciendo las

Transporte .. .
emisiones de gases de efecto invernadero

Consumo excesivo de energia, uso Programas eficientes de uso y ahorro de energia,
Energia inadecuado de IF)s equipos, equipos en capacitacione§ (_ie practicas de uso de equipos, ?ncorporar
estado de deterioro y con alto consumo. tecnologias eficientes de energia renovada, mejoras en el
aislamiento térmico y ventilacion.
Desaprovechamiento de los residuos, mal Estrategias de aprovechamiento de residuos, materiales o
Residuos uso de elementos, desperdicio de material, insumos en porcentajes de uso y reciclaje de estos. Plan de
disposicion inadecuada de los desechos. gestidn de residuos sélidos, separacién en la fuente,
disposicion adecuada de materiales.
Corte, demolicion, retiro de materiales con Se implementara acciones a las actividades que generen

Aire equipos que generan material particulado. residuos particulados y se humedeceran los espacios para
que baje la densidad de material particulado.

Tiempos y desperdicio del uso de agua. Programas eficientes de uso y ahorro de agua,

Agua capacitaciones de manejo y uso responsable del agua,
medidas pertinentes y procesos de calidad para evitar
fugas de agua.

Contaminacidn auditiva por niveles intensos | Monitoreo y seguimiento a los niveles de intensidad de

Social de ruido. ruido, planes de trabajo y horarios de ruido, rotacion de
actividades, mantenimiento a equipos y maquinaria,
instalacion de aisladores de ruido.

Nota: Estrategias de mitigacion de impacto ambiental en cada caso particular en la
adquisicion de viviendas NPH. Fuente: Elaboracion propia.

Se plantea implementar las estrategias anteriormente mencionadas, realizando un
monitoreo y seguimiento ambiental para evaluar los desempenos del proyecto y toma de acciones
correctivas, con el fin de aportar a la reduccion de impacto ambiental en proyectos de obras civiles,

las cuales son un porcentaje considerable en la contaminacidn actualmente.

2.4.7. Definicion del impacto social
Este proyecto busca mejorar las condiciones para el proceso de compra, remodelacién y

venta de las viviendas no propiedad horizontal en Bogota y renovar los estandares que se
encuentran actualmente en el mercado, buscando un impacto positivo al mejorar las condiciones de
viviendas residenciales con la renovacién y rehabilitacién de viviendas en poco tiempo, reduciendo
la escasez de vivienda, realizando un acercamiento con los clientes mas directa y en corto tiempo,
mejorando la calidad de vida de los propietarios. Asi como, un impacto social positivo revitalizando
los barrios y aumentando el valor de las propiedades.

Si bien se percibe un aporte a los impactos ambientales y sociales para las propiedades, el

proyecto también se verd beneficiado, ya que presenta mejoras en los procesos de compra y venta
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lo de las propiedades, identificacidn rapida de posibles clientes, después de un analisis y estudio de
los sectores que permite progresar en los tiempos de eleccidn de las propiedades.
3 Inicio y Planeacidn del proyecto

Los componentes desarrollados mds adelante describen la metodologia de ejecucidn que se
llevard a cabo para dar organizacion y cumplimiento al proyecto, analizando todos los factores
relacionados con la definicion de alcance, costos, recursos y demas consideraciones pertinentes.

3.1.Aprobacion del proyecto (Project Charter)

Este documento presenta el contexto del alcance al que el proyecto esta apuntando, es la
linea base que permite tener claridad a un alto nivel de los objetivos, las responsabilidades y
expectativas del proyecto requeridas y aprobadas por las partes interesadas clave al inicio del
proyecto.

Tabla 48.
Acta de constitucion del proyecto

ACTA DE CONSTITUCION DEL PROYECTO
“IMPLEMENTACION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA
Nombre del Proyecto USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA,
ESTRATOS 2,3 Y 4”

Paula Gonzalez
Patrocinador . Fecha Preparacion 19/08/2023

Margarita Arteaga

Paula Gonzalez . . Personas que venden y
Gerente del proyecto . Cliente Final .

Margarita Arteaga compran viviendas

Propdsito del proyecto o justificacion

En este proyecto se busca garantizar que la compra y venta de vivienda usada No Propiedad
Horizontal sea un proceso sencillo y seguro para el cliente, buscando obtener para la compaiiia la
maxima utilidad esperada a partir de la transformacion de los inmuebles.

A qué objetivos estratégicos y/o Estrategias esta alineado el proyecto

. Garantizar que la compra y venta de inmuebles sea un proceso sencillo y genere para la
companiia la mdxima utilidad propuesta
° Ser una empresa sostenible en el tiempo, con mas alcance en volumen y cobertura

Alcance del proyecto

El proyecto se llevard a cabo con el fin de realizar la propuesta de la estructuracion del proceso de
la compra y venta de inmuebles, y la ejecucién de este para una empresa. En donde el enfoque
principal esta dirigido a suplir las necesidades y oportunidades del negocio, como lo son:

. Estudios preliminares de identificacion del negocio
° Identificacion de zona
. Estudio de mercado

. Identificacion de la oportunidad de negocio en el area determinada
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. Canales y plataformas de comunicacién.

. Estructuracién de flujo de procesos para la compra de inmuebles

. Estructuraciéon de flujo de procesos para la venta de inmuebles

. Alianzas estratégicas con entidades financieras

° Alianzas estratégicas con entidades notariales, curaduria, etc.

. Estructuracidén de base de datos consolidada de procesos internos, insumos de KPI.
. Estandarizacidn de costos de obra civil y de adecuaciones clave.

Descripcion del proyecto
| |
Atendiendo a la necesidad basica de la consecucion de vivienda de la poblacion, se presenta la

propuesta de proyecto de emprendimiento, enfocado en el andlisis y planteamiento de un modelo
de negocio basado en el concepto de House Flipping, que implica la compra, remodelacién y venta
vivienda no propiedad horizontal en la ciudad de Bogota, con el objetivo de realizar un proyecto
que se estructura en torno a la oportunidad de inversidn rentable identificando estrategias
efectivas para la adquisicidon de propiedades, analizar las mejores practicas para su renovacion y
evaluar la rentabilidad de las ventas.

Se busca asegurar los aspectos clave para adaptarnos a la industria inmobiliaria de Bogotd, desde
la identificacién de oportunidades de inversidn hasta la ejecucion y venta exitosa de propiedades
renovadas. Ademas, exploraremos los desafios especificos que enfrentan desde los aspectos
legales y regulatorios hasta las consideraciones ambientales y sociales.

Resumen del presupuesto
| |
El presupuesto necesario para llevar a cabo el proceso de estructuracién del modelo de negocio de

House Flipping y la ejecucién de mismo proyectado en la ciudad de Bogotd, en estratos 2,3y 4 es
el siguiente:

CONCEPTO VALOR
Nomina / personal $50.000.000 / mes
Herramientas y software $5.000.000
Oficina $6.000.000 / mes
Papeleria y servicios publicos oficina $1.200.000/mes
Dotacion oficina $90.000.000
Compra de inmueble $187.000.000/ mes

El presupuesto de ejecucién y los costos para tener en cuenta para el desarrollo del proyecto sera:
e  Costos del inmueble a comprar.

e  Costo de tramites asociados a la compra y venta de un inmueble.

e Costos de remodelacion.

e  Costos de asesoria técnicas, relacionado a disefios o trabajos especializados.

e  Costos de difusiéon de publicidad para captar o vender inmuebles.

e  Costos indirectos, como por ejemplo impuestos, seguros, licencias, entre otros

Por definir segun el desarrollo del proyecto o preguntar si se pone el que se obtuvo de finanzas

Riesgos Iniciales
[ |
Los riesgos asociados inicialmente identificados en la estructuracidn y ejecucion del proyecto son

los siguientes:
. No disponer de bases de datos actualizadas.

° Variabilidad de: Costos PIB, Tasas de interés para créditos.
° Escasez de materiales en el sector de manufactura.
. Poblacidn sin liquidez.
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. Comportamiento de la comercializacidn de inmuebles de la competencia.

. Probabilidad de perder o de no obtener la rentabilidad esperada en un inmueble.

. Riesgos fisicos del personal en calle y en obra.

. Riesgos en la inspeccién, no identificar defectos de componentes de la vivienda, sistemas o
estructura, asumir gastos no presupuestados.

. Riesgos de tasacidn, suponer una valoracién inexacta de la propiedad.

. Riesgos de titulos de propiedad, problemas que puedan surgir como la falta de titulos en la
propiedad, que puede conllevar la interrupcidn de la operacion inmobiliaria (un propietario
vende un inmueble sin tener el titulo original de la propiedad porque lo perdid. En este caso,
la operacién inmobiliaria no seria valida).

. Riesgos legislativos, si el Gobierno decide crear o modificar ciertas leyes que afecten a la
operacién inmobiliaria es un riesgo para considerar.

Hitos Importantes Fecha
Aproximacidn estudio de mercado 13 octubre 2023
Flujo de caja propuesto — alto nivel de detalle 17 noviembre 2023
Estructuracién de procesos 24 noviembre 2023
Programacion y aprobacion de actividades proyecto y Costos. 15 diciembre 2023
Inicio de Proyecto. 01 de enero 2024
Aprobd

Paula Gengleg Fregneda Manue! Gimez
Firma del gerente de proyecto Firma del patrocinador u originador
Paula Gonzalez Frezneda Manuel Gémez
Nombre del gerente de proyecto Nombre del originador

Fecha:30/07/2023

Nota: Documento de acta de constitucion del proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

3.2. Plan de gestidn del proyecto
3.2.1 Plan de gestidn de interesados
Los interesados relacionados directa o indirectamente con el proyecto identificados abarcan
desde proveedores de material, proveedores de servicios, hasta equipo de trabajo y aliados

estratégicos hasta la gerencia administrativa.

a. Identificacion y categorizacion de interesados
Se clasifican de acuerdo con el nivel de dependencia dentro del proyecto y el nivel de
influencias que presenta cada uno de los Stakeholder teniendo en cuenta las actividades y/o
objetivos que puedan impactar dentro de la ejecucidn, estos datos se consolidan dentro de una

matriz que permite identificar la categorizacion de interesados.
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Tabla 49.
Registro de identificacion y categorizacion de interesados
Registro de interesados
Nombre del Proyecto: Estructuracion y ejecucion del Director del Proyecto: Fecha Act. Version:
modelo de House Flipping en vivienda no propiedad Paula Gonzdlez / Margarita 29 NOV
horizontal en la ciudad de Bogota, estratos 2,3y 4 Arteaga 2023 1
Interesado Fase de | Clasificacion
Nombre del . Rol Requerimiento/Expectativa mayor Interno/
ID . Area . .
interesado interés Externo
1 Socios Directiva Socios Inversion financiera, toma de Inicio, Interno
decisiones de acuerdo con operacion,
informes presentados por el cierre
Gerente del proyecto.
2 |Patrocinador Patrocinador Patrocinador Inversién financiera. Espera el Inicio y Externo
retorno de utilidad de su operacién
inversion.
3 | Gerente del Gerencia general |Gerente del Gerente del proyecto, Inicio, Interno
proyecto proyecto obtencion, de nuevos contratos |operacion,
de compra/venta, encargado de |cierre
dirigir el funcionamiento
general, monitorear operacion,
evaluar resultados, generar
estrategias, cofundador.
4 | Coordinador de |Obra civil y Coordinacion de | Encargado de coordinar al Inicio, Interno
proyectos Obra |remodelaciones. |equipo equipo que evalua, adecuay operacién
civil y operativo. mantiene los espacios fisicos de |y cierre
adecuaciones los inmuebles.
5 |Coordinador Administraciony |Coordinacion de | Coordina y supervisa todas las Inicio, Interno
administrativo y |finanzas equipo actividades de caracter operacién
financiero administrativo | administrativo y financiero que |y cierre
se desarrollan en el marco del
proyecto.
6 | Coordinador Comercial y Coordinador de |Se encarga de asegurar la Inicio, Interno
comercial yde |mercadeo equipo realizacién de estudios de operacién
mercadeo comercial yde |mercado detallados, garantizar |y cierre
mercadeo material de marketing y analizar
datos de ventas. Planeary
gestionar con el equipo
comercial el posicionamiento de
la empresa
7 | Arquitecto Obra civil y Administrativo/ |Evaluacidn funcional de Inicio, Interno
remodelaciones. |Operativo espacios, disefios, visualizacidon y | operacion
graficacién en 3d, gestidn de y cierre
licencias de construccion,
supervisién de obras y
adecuaciones
8 | Ingeniero civil |Obra civily Administrativo/ |Evaluacién funcional de Inicio, Interno
remodelaciones. |Operativo estructuras, redes operacién
hidrosanitarias y estado fisico, y cierre
disefios, visualizacion y
graficacién en 3d, gestidn de
licencias de construccidn,
supervision de obras y
adecuaciones
9 | Maestro de Obra civil y Operativo Ejecucién de actividades Operacion | Interno
obra remodelaciones definidas por el
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Ingeniero/Arquitecto,
supervision de actividades,
manejo de personal de obra

10

Oficial de obra

Obra civil y
remodelaciones

Operativo

Asistencia a trabajos solicitados
por el maestro de obra

Operacion

Interno

11

Ayudante de
obra

Obra civil y
remodelaciones

Operativo

Asistencia a trabajos solicitados
por el maestro de obra

Operacion

Interno

12

Profesional de
Talento
Humano

Administracion y
finanzas

Administrativo

Contratacion de personal,
afiliacion a prestaciones sociales,
procesos de capacitacion del
personal recién ingresado.

Inicio,
operacién
y cierre

Interno

13

Profesional en
Salud y
Seguridad en el
trabajo

Administracion y
finanzas

Administrativo/
Operativo

Seguridad en las oficinas y en los
inmuebles donde se desarrollan
actividades de obra civil, velar
por el bienestar de los
trabajadores. Dotacidn.

Inicio,
operacién
y cierre

Interno

14

Comunicador
social

Administracion y
finanzas

Administrativo

Liderar la Comunicacion
Corporativa de la organizacion,
cuidar los activos intangibles de
la empresa (la notoriedad, la
marca, laimageny la
reputacion), diagnosticar
permanentemente el estado de
las percepciones de su mapa de
publicos o stakeholders, tener
un manejo asertivo, y
socialmente responsable de las
redes. Gestionar la
comunicacidn interna y externa
de la organizacion.

Inicio,
operacién
y cierre

Interno

15

Abogado

Administracién y
finanzas

Administrativo

Asesorar y preparar la
documentacion y contratos
necesarios para cualquier acto
juridico relacionado con los
bienes raices. Proporcionar
asesoria legal para la compra de
un inmueble en propiedad de
una persona fisica o

juridica. Realizar contratos,
asesorar y preparar documentos
para actos juridicos de la
empresa.

Inicio,
operacién
y cierre

Interno

16

Administrador
de empresas

Administracién y
finanzas

Administrativo

Aplicar y desarrollar todos los
conocimientos acerca de la
planeacién, organizacion,
direccién y control empresarial,
donde sus objetivos estan en la
misma direccion de las metas y
propdsitos de la empresa o
institucion

Inicio,
operacién
y cierre

Interno

17

Contador

Administracion y
finanzas

Administrativo

Llevar el registro y control de
todas las operaciones
econdmicas que realiza la
empresa, desde los ingresos y
gastos hasta los impuestos y las
obligaciones legales.

Inicio,
operacién
y cierre

Interno
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18

Profesional
comercial

Comercial y
mercadeo

Administrativo/
Operativo

Supervisa a los asesores
comerciales de compra/ventay
al analista comercial. Garantiza
la atencién, acompafiamiento y
gestion de negocios con los
clientes de compraventa.
Seguimiento a resultados y
asegura el cumplimiento de las
metas.

Inicio,
operacién
y cierre

Interno

19

Analista
comercial

Comercial y
mercadeo

Administrativo/
Operativo

Atiende a los clientes teniendo
en cuenta sus necesidades y
realiza visitas a los inmuebles,
negocia las ofertas bajo los
lineamientos de la compaiiia,
esta pendiente de la gestidn
inmobiliaria de los inmuebles y
realiza acompainamiento a los
clientes. Esta bajo supervision
del profesional comercial.

Operacion

Interno

20

Asesor
comercial
compra/venta

Comercial y
mercadeo

Administrativo/
Operativo

Atiende a los clientes teniendo
en cuenta sus necesidades y
realiza visitas a los inmuebles,
negocia las ofertas bajo los
lineamientos de la compaiiia,
estd pendiente de la gestion
inmobiliaria de los inmuebles y
realiza acompainamiento a los
clientes. Esta bajo supervision
del Profesional comercial.

Operacio
n

Interno

21

Analista de
atencion al
cliente

Comercial y
mercadeo

Administrativo

Atiende a los clientes teniendo
en cuenta sus necesidades y
realiza el redireccionamiento a
las areas correspondientes
segun el servicio que soliciten.
Realiza el seguimiento de casos
criticos

Operacion

Interno

22

Analista
economista

Comercial y
mercadeo

Administrativo

Evaluar y gestionar riesgos,
desarrollando estrategias de
inversidn y analizando el
mercado. Evaluar el desempefio
financiero de la empresa 'y
brindar recomendaciones para
optimizar la gestion financiera.

Inicio,
operacion.

Interno

23

Disefiador/Publi
cista

Comercial y
mercadeo

Administrativo

Crear los conceptos para
campanias publicitarias que
incluya diferentes tipos de
contenido, desde disefios
impresos hasta anuncios de
television, radio y mas. El
objetivo principal es vender el
producto o servicio de su cliente.

Inicio,
operacién
y cierre.

Interno

24

Perito

Comercial y
mercadeo

Administrativo

Determinar el valor real de una
propiedad. Garantizar la
exactitud del andlisis gracias a su
experiencia, formacién y
certificaciones.

Inicio y
operacion.

Interno
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25 |Corredor de Comercial y Administrativo | Intermediario para poner en Inicio, Interno

seguros mercadeo contacto a clientes y las operacién
compaiiias aseguradoras para y cierre.
que estos celebren negocios.
Asesorar en la contratacion y uso
de los seguros.

26 |Camarade Entes Autoridad Entidad donde se registra la Inicio, Externo
comercio regulatorios Publica compaiiia legalmente para que |operacion

el estado la reconozca como y cierre.
empresa.

27 |DIAN Entes Administrativo | Enditad a la que se rinden Inicio, Externo

regulatorios gubernamental |cuentas de impuestosy demas |operacion
cobros legales que apliquen y cierre.
segun la actividad econémica
desarrollada.

28 |Curadurias Entes Privado que Verificacion del cumplimiento de | Inicio, Externo
Urbanas regulatorios ejerce funcién las normas urbanisticas y de operacion.

publica edificacion vigentes en el distrito
0 municipios, para el
otorgamiento de licencias de
urbanizacion y construccién

29 |Notarias Entes Autoridad Alli se realizan actos Inicio, Externo
regulatorios Publica inmobiliarios relacionados con: | operacion.

la compraventa de un inmueble,
actualizaciones de areay
linderos, englobe o segregacion,
hipoteca o cancelaciéon de
hipoteca, constitucion y
cancelacion de patrimonio de
familia, emisidn de escritura,
certificado de libertad y
tradicion, entre otros.

30 |Ente Entes Entidad privada |Intermediarios o plataformas Inicio, Externo
parafiscales y prestadores de donde se puede realizar el pago |operacion
afiliaciones/ servicios de las obligaciones para fiscales |y cierre.
online del personal de la compaiiia.

31 [Cajade Entes Entidad privada |Entidad que brindara servicios Inicio, Externo
compensacion | prestadores de de bienestar al personal de la operaciéon

servicios empresa. y cierre.

32 |Fondo de Entes Fondos privados | Fondo de pensiones a los que se |Inicio, Externo
pensionesy de |prestadores de y publicos afiliara el personal de la operacién
cesantias servicios empresa. y cierre.

33 |Asesores Entes Aliados Tramitacion de créditos Inicio, Externo
especializados | proveedores de bancarios y facilidad de operacién
Bancos. servicios comunicacion con las entidades |y cierre.

financieros para futuros financiamientos de
clientes y propios si se requiere.
Se busca conseguir alianzas que
brinden beneficios en las tarifas
y tiempos de gestién de los
productos que se adquieran.

34 | Asesores Entes Aliados Tramitacién de seguros y Inicio, Externo
especializados | proveedores de facilidad de comunicacién con operacién
de seguros. servicios de las entidades Aseguradoras para |y cierre.

seguros futuros productos de clientes y

propios. Se busca conseguir
alianzas que brinden beneficios
en las tarifas y tiempos de
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gestion de los productos que se
adquieran.

35

Proveedores de
materiales de
construccion.

Proveedores

Aliados

Suministro de materiales de
construccion de acuerdo con
6rdenes de compra emitidas por
la empresa, garantizar la calidad
de materiales suministrados,
ofrecer variedad y garantizar
tiempos de entrega. Se busca
lograr alianzas comerciales que
permitan mejorar costos y
tiempos de entrega de
elementos requeridos.

Inicio,

operacion.

Externo

36

Contratistas de
actividades
especializadas.

Contratistas

Aliados

Suministro y ejecucién de
actividades especializadas de
construccion (Carpinteria
metalica, vidrios templados,
carpinteria en madera, etc.) de
acuerdo con érdenes de compra
emitidas por la empresa,
garantizar la calidad de los
materiales suministrados,
ofrecer variedad y garantizar
tiempos de entrega. Se busca
lograr alianzas comerciales que
permitan mejorar costos y
tiempos de entrega de
actividades requeridas.

Inicio,

operacion.

Externo

37

Cliente Venta

Cliente

Vendedor

Realizar la venta de su
propiedad a un costo
competitivo, realizar una
transaccién segura, siguiendo
procesos claros y rapidos. Tener
asesoria y acompafiamiento.

Operacién

Externo

38

Cliente Compra

Cliente

Comprador

Realizar la compra de su
propiedad a un costo
competitivo, realizar una
transaccion segura, siguiendo
procesos claros y rapidos. Tener
alternativas de financiacion.
Tener asesoria 'y
acompainamiento

Operacién

Externo

Elaboracion propia.

Nota: Desglose de capital inicial requerido para la puesta en marcha del proyecto. Fuente:

b. Matriz de interesados (Poder —Influencia, Poder — impacto)

Se catalogaron los interesados de acuerdo con el nivel de importancia de su participacidon en

el proyecto, consolidando la matriz que nos permite identificar el rango de importancia que se debe

gestionar de cada uno de estos.
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Tabla 50.

Registro de identificacion y categorizacion de interesados

Nombre del Proyecto: Estructuracion y ejecucion del modelo Fecha ultima
de House Flipping en vivienda no propiedad horizontal en la Director del Proyecto: Margarita Arteaga/ Paula Gonzalez actualizacion: 30 NOV Version: V1
ciudad de Bogota, estratos 2,3y 4 2023
Nivel de Acciones posibles Nivel de
Stakeholder Objetivos dependencia Nivel de influencia De impacto positivo De impacto negativo Estrategias involucramiento
Persona que dispone de Alto Alto: La incidencia de la | La inversion permite no | Sin esta inversidn se Presentar informe de Partidario
capital representativo, que inversion es directa, tener que recurrir a la debe recurrir a créditos | estado las inversiones a los
toma decisiones del debido al monto busqueda de otra fuente | o herramientas Sponsor. Evaluar el
direccionamiento de la significativo no es facil de financiaciéon con financieras de Bancos, comportamiento de la
Socios empresa en base a los conseguir un competidor | condiciones menos con condiciones de empresa respecto de
informes presentados por el con mejores condiciones | favorecedoras. tiempo y costo menos factores econémicos y
gerente del proyecto financieras en este favorecedoras. resultados con el gerente
aspecto. del proyecto de manera

quincenal inicialmente,
mas adelante mensual.

Persona que dispone de Alto Alto: La incidencia de la | La inversidn permite no | Sin esta inversién se Presentar informe de Partidario
capital representativo. inversion es directa, tener que recurrir a la debe recurrir a créditos | estado del negocio,
debido al monto busqueda de otra fuente | o herramientas comportamiento respecto
Patrocinador significativo no es facil de financiacién con financieras de Bancos, de factores econémicos y
conseguir un competidor | condiciones menos con condiciones de resultados (establecer una
con mejores condiciones | favorecedoras. tiempo y costo menos periodicidad de comun
financieras en este favorecedoras. acuerdo)
aspecto.
*Qrganizacién del proyecto. | Alto Alta: Porque es una de Administrador y No lograr de manera Realizar un comité de Lider
*Funcionamiento y las controlador de gastos, positiva seguimiento del proyecto
operacién de la cabezas detras del lider gestion operativa, el objetivo del proyecto | el cual tenga como
empresa. proyecto y es uno de los | toma de decisiones y y no objetivo estar informado
Gerente del *Negociacién cqn clientesy principales funcicl)na_miento poder e).<pandir la del estado de Ios_
proyecto. alianzas comerciales. interesados en que todo | econdmico de la influencia en el sector, proyectos: los aciertos,
*Control financiero y de salga adelante empresa. no lograr cumplirlas dudas o problematicas que
estabilidad para la empresa. metas propuestas. presenta el proyecto

durante su ejecucién, de
esta manera identificar
planes de accion y tomar
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decisiones oportunas. La
reunion debe ser semanal,
con resumenes ejecutivos
y lograr que en un corto
tiempo se puedan abordar
todos los temas objeto de
la reunidn, los integrantes
de este comité de
seguimiento seran el
gerente del proyecto y los
coordinadores de las
diferentes areas.

Coordinador
de

proyectos Obra
civil y
adecuaciones

Monitorear la evaluacién de
inmuebles por comprar,
aprobar las gestion de
licencias de construccion o
legalizacion de construccion,
monitorear disefos para
remodelacion con laideay
el concepto de la empresa.

Alto

Alto: La incidencia de la
decision del estado
fisico, su tiempo y costo,
afecta de manera directa
el valor del producto. Asi
mismo la gestidn
oportuna de actividades
de este componente
influye en los tiempos de
ejecucion y costos.

Una correcta ejecucion
de los procesos reduce
riesgos, ofrece
conceptos mas precisos,
optimiza tiempos y
recursos en las
remodelaciones, ofrece
un inmueble fisicamente
atractivo a los clientes,
cuida los precios de
venta y la rentabilidad
de cada negocio.

Una errada ejecucién de
los procesos aumenta
riesgos, ofrece
conceptos errados,
aumenta tiempos y
recursos en las
remodelaciones, ofrece
un inmueble con mala
calidad y no es atractivo
a los clientes, afecta los
precios de venta y
compromete la
rentabilidad de cada
negocio.

Dar Informe semanal de
performance del equipo,
cumplimiento de tiempos
y presupuesto de
ejecucion, mejora de
procesos, etc. al Gerente
de proyectos. Dar resumen
ejecutivo en los comités de
seguimiento de la
gerencia. Retroalimentar
al equipo de
Remodelaciones y Obras
civiles. Realizar reuniones
quincenales informativas y
de alineacién con el
equipo comercial,
administrativo y
financiero.

Lider
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Monitorear la evaluacion Alto Alto: La incidencia de la | Una correcta gestién de | Una errada gestion de Dar Informe semanal de la | Lider
financiera de los inmuebles decision flujo de cajay los recursos humanosy | los recursos humanosy | gestion de los recursos,
por comprar, realizar la de la rotacion del financieros reduce financieros aumenta cumplimiento de
gestion de recursos personal de la empresa | riesgos, ofrece mas riesgos, reduce la presupuesto, proyeccion
financieros, monitorear la afecta de manera directa | oportunidad, optimiza oportunidad de de gastos, mejora de
operatividad administrativa la operacidn de las areas | costos y tiempos, cuida reaccion, aumenta procesos, etc. al Gerente
Coordinador del personal. y puede afectar la los precios de ventay la | costosy tiempos, afecta | de proyectos.
administrativo promesa de venta del rentabilidad de cada los precios de ventay la | Retroalimentar al equipo
y financiero producto final. Asi negocio. rentabilidad de cada de Administracién y
mismo la gestidn negocio. finanzas. Realizar
oportuna y optima de reuniones quincenales
recursos resulta en informativas y de
beneficios para la alineacion con el equipo
empresa. comercial y de
Adecuaciones
Creacion y gestion de Alto Alto: La incidencia de la | Garantizar el El incumplimiento de Estructurar estrategias de | Lider

Coordinador
comercial y de
mercadeo

pagina web e interaccién
con los usuarios de manera
virtual. Monitoreo de
atencidn presencial en
oficina de la empresa.
Posicionamiento de la
imagen de la empresa y
mercadeo de los servicios y
productos ofrecidos.

decision de la publicidad
y el mercadeo de la
empresa afecta de
manera directa la
comercializacidn de los
inmuebles y puede
afectar la promesa de
venta del producto final:
costo y tiempos. Asi
mismo la gestién
oportuna y optima de
recursos resulta en
beneficios para la
empresa.

cumplimiento de metas
de compray venta,
realizar negocios con
rentabilidad garantizada
para la empresa.
Optimizar el costo y el
tiempo de
comercializacion de los
inmuebles.

metas de compray
venta, no realizar
negocios con
rentabilidad proyectada
para la empresa.
Aumentar el costo y el
tiempo de
comercializacion de los
inmuebles.

publicidad y mercadeo,
para que por medio del
portal web, los medios de
comunicacion, redes
sociales, voz a voz, etc. se
puedan disponer los
servicios, inmuebles
disponibles y demas temas
que seran de vital
importancia para que los
usuarios conozcan la
empresa. Realizar
seguimiento a los valores
de los negocios que se
captan, estan en
inventario y que se venden
respecto de la
competencia. Realizar
informe ejecutivo de
gestiones realizadas,
negocios cerrados y en
curso, y planes de trabajo,
para el reporte a la
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gerencia y otras
coordinaciones.
Evaluar inmuebles por Medio Medio: su conocimiento | Realizar diseiios en Un mal diagnéstico de Garantizar la calidad y Partidario
comprar, gestionar licencias y conceptos inciden en el | tiempo récord con un las necesidades del funcionalidad de los
de construccion o precio de oferta al presupuesto y con un inmueble que se compra | espacios en los inmuebles
legalizacion de construccion, cliente que vende y la alto sentido de incide en sobre costos, que se comercializan,
Arquitecto / generar dis_t?ﬁos para. remodelacion inci(fle en econ.oml’af, calidad, - dis.r?ninucién c!e la desarrollar Ios, d_iseﬁos de
Ingeniero civil remodelacién con la idea 'y la compra de un clllente. funcionalidad y estética !Jtl|ldad y p05|bltla una manera rap!da y
el concepto de la Es un rol con cualidades | estandar. incremento de tiempos | efectiva. Garantizar
empresa. muy especificas y de comercializacién. cumplimiento de tiempos
necesarias para y costos de las
garantizar el estado remodelaciones.
fisico de los inmuebles.
Evaluar redes de los Medio Medio: su conocimiento | Realizar disefios en Un mal diagndstico de Garantizar la calidad y Partidario
inmuebles por comprar, y conceptos inciden en el | tiempo récord con un las necesidades del funcionalidad de las redes
gestionar tramites con los precio de oferta al presupuesto y con un inmueble que se compra | eléctricas de los inmuebles
operadores prestadores de cliente que vende y la alto sentido de incide en sobre costos, gue se comercializan,
Ingeniero servicios, generglr disefios remodelacion incictle en econ.oml'aT, calidad, N diﬁrpinucién d.e la desarrollar Ios’ d.iseﬁos de
eléctrico para remodelacion con la la compra de un cliente. | funcionalidad y estética | utilidad y posible una manera rapiday
idea y el concepto de la Es un rol con cualidades | estandar. incremento de tiempos | efectiva. Garantizar
empresa. muy especificas y de comercializacién. cumplimiento de tiempos
necesarias para y costos de las
garantizar el estado remodelaciones.
fisico de los inmuebles.
Ejecutar actividades de Bajo Bajo: Su funcidn es Sus actividades mejoran | Si las actividades no se Debe realizar reportes Participante
remodelacion y adecuacion importante para la la apariencia fisica de los | ejecutan con calidad y se | diarios al
fisica de los inmuebles bajo ejecucion de las inmuebles y reparan demoran mas de lo Arquitecto/Ingeniero del
concepto de la empresay la remodelaciones, pero el | elementos deteriorados, | presupuestado, afectan | estado de las actividades y
Maestro de direccién de los personal es cambia el inmueble para | el presupuesto, el de novedades en el
obra, Oficial de | profesionales del area. reemplazable la venta. cronogramay la inmueble. Incluye
obray percepcion del cliente. rendimiento de materiales

ayudante de
obra

y necesidades de
suministro de
herramientas y materiales.
Brindar insumos para que
pueda ejecutar sus labores
sin problema alguno
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Profesional de
Talento
Humano

Manejo de personal,
induccién y capacitacion de
todos los participantes en el
funcionamiento

de la empresa.

Bajo

Bajo: Su funcidn es
importante para el
manejo del personal de
la empresa, pero no
hace parte de las
actividades de la cadena
de valor del proyecto, es
un proceso de apoyo.

Manejo de personal con
capacitaciones,
inducciones y garantizar
la prestacion de
servicios: saludes, caja
de compensacion y

pensidn para el personal.

El proceso de
contratacion la

debera hacer las cabezas
dirigentes de la empresa,
agregando mayor carga
laboral de la que ya
tienen.

Mantener informado del
estado de vinculacién todo
el personal que se
requiere para el
funcionamiento de la
empresa, establecer un
plan de vinculacién para
realizar oportunamente el
proceso de contratacidn,
afiliacion, induccién,
capacitacion y tramitacion
de afiliacién con las
entidades de prestaciones
sociales para brindar los
servicios de ley a cada
trabajador. Monitorear
ausentismo, llamados de
atencidn, vacaciones e
incapacidades. Realizar
quincenalmente reporte
de novedades al
Coordinador
Administrativo y
financiero.

Partidario

Profesional en
Salud y
Seguridad en el
trabajo

*Velar por la seguridad y
salud

de los trabajadores. Las
condiciones de seguridad,
mitigacion de riesgos.

Bajo

Bajo: Personal
reemplazable, no tiene
mayor incidencia en
procesos de la cadena de
valor.

Garantizar un buen
sistema de seguridad y
salud en el trabajo con
todos los formatos que
exige lanormay
previniendo accidentes
laborales a

futuro.

Al no contar con su
conocimiento, tomamos
el riesgo de sufrir
accidentes en

donde se pueden
presentar
indemnizaciones las
cuales se pudieron haber
prevenido desde un
principio

Debe acompaiiar la
ejecucion de las
adecuaciones,
garantizando por la
seguridad del personal de
ejecucion en obra.
Trabajando de la mano
con el profesional de
talento humano
aportando formatos,
capacitacién, induccion y
demas aspectos que
garanticen un entorno
laboral apto para el
personal.

Partidario
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*Realiza a los procesos de Bajo Baja: Porque se Atender la etapa de No cumplir de manera Debe realizar reportes Partidario
contabilidad y finanzas de la encuentra dentro compras/ ventas de Optima quincenales a la alta
empresa. del rango de personal de | inmuebles en donde las funciones que se le gerencia donde se
*Administrar recursos y apoyo financiero y junto con el equipo se asignan al cargo relacionen los
proponer estrategias de manejo de la economia | encargan de realizar, afectando procesos de la | movimientos financieros,
proyeccién financiera del empresarial, catalogado | administrary recibir empresa. depositos, desembolsos y
proyecto, buscar alternativas como transacciones. Proyectar | Desaprovechamiento de | gestidn de recursos
de optimizacidn de recursos. recurso. y gestionar recursos y no econdmicos relacionados a
transacciones propias de | optimizacion de gastosy | las compras/ventasy
Contador/Adm la empresa: nomina, movimientos proyectos que se
inistrador de novedades, productos financieros. encuentren en curso.
empresas/ financieros. Realizar reporte de estado
Analista de cuenta de impuestos
economista con fechas de
presentacion y proyeccion
de pagos. Exponer gestion
realizada y brindar
alternativas de manejo de
recursos y productos
financieros de la empresa.
Reportar al Coordinador
Administrativo y
financiero.
*Realiza a los procesos de Bajo Baja: Porque se Atender la etapa de No contribuir en la etapa | Debe realizar reportes Partidario
comercializaciéon en compra encuentra dentro compras/ ventas de de compras/ ventas de semanales a el
y venta de los inmuebles. del rango de personal de | inmuebles en donde inmuebles en donde coordinador comercial y
*Realiza acompafiamiento a apoyo, catalogado como | junto con el equipo se junto con el equipo para | de mercadeo reportando
los clientes y a la empresa recurso. encargan de comercializar los el estado de efectividad de
Profesional en la busqueday 'comercializar los inmue'bles y para cerrar Ia.s con'lp'r.as/ventas y la
comercial / .compra/venta f:le los mmue.bles y cerrar neggcnos. No proyectary Fllsponlbllldad de
Analista inmuebles segln sus negocios. Proyectary gestionar inmuebles que se
. preferencias. gestionar la oportunamente la encuentren en curso.
comercial

*Garantiza esfuerzos para
llegar al cierre de los
negocios

documentaciény
recursos necesarios para
dar cierre a un negocio.

documentacién y los
recursos necesarios para
dar cierre a un negocio.

Monitorear el trabajo del
analista comercial, los
asesores comerciales de
compra y venta. Reportar
al Coordinador Comercial y
de mercadeo.
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Compras/Ventas en canales | Bajo Baja: Ya que se Contribuir en la etapa de | No cumplir de manera Debe realizar reportes Partidario
presencial y virtual, encuentra dentro compra/venta en donde | éptima semanales al Analista
asesoramiento e del rango de personal con el equipo comercial | las funciones que se le comercial sobre el estado
Asesor informacién de productos. para apoyo operativo, se encargan de dar a asignan al cargo de los negocios en curso,
comercial Acorr_1paﬁamiento a.procesos financieroy dfa manejo cc.moce_r los inmuebles afectando procesos de la | negocios poter?fiales y
compra/venta de cll.entgé y ga.rantlzar su dela ecorTomla disponibles de la empresa festado de ge.stlon.de
culminacion exitosa. empresarial. empresa, el inmuebles disponibles
Catalogado como acompafnamiento y las para compra, en
recurso. facilidades que se remodelacién y para
ofrecen. venta.
*Constitucidn de la empresa | Alto Alto: sin el registro en Constituir legalmentey | De no hacerse el tramite, | Tramitar de manera Neutral
a cama de comercio no se | estar registrados como se actuaria como Optima todos los requisitos
nivel legal. reconoce como una empresa en un persona natural Se corre | que exige para la
*Declaracion de impuestos empresa. nicho de mercado en el riesgo de asumir constitucion de una
por actividades econémicas Alto: Es el ente especifico. cobros, multas o empresa de manera
de la empresa regulador De cumplir todas las judicializaciones apropiada para no tener
de impuestos para tributaciones no si no se cumplen con las | inconvenientes en el
Camara de legalizar deberian existir politicas. No tener los proceso. Cumplir con las
comercio, transacciones y problemas legales documentos afectando politicas tributarias que
DIAN adquisiciones de procesos de negociacién | aplique de manera estricta

dinero.

Alto: Reclamacion de
documentos
importantes.

a nivel empresarial

en tiempos y costos para
no tener problemas
judiciales. Hacer
seguimiento a los tramites
para entrega de
documentos de manera
oportuna.
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Consulta de escrituras Alto Alto: sin la escrituracion, | Formalizar las tenencias | De no hacerse el tramite, | Tramitar de manera Neutral
publicas, de certificados de el registro del inmueble | de losinmuebles 'y se corre riesgo de asumir | dptima todos los requisitos
tradicién y libertad, no se reconoce la registrarlos establece la | actos inmobiliarios y se | que exige para la
(determinacién de estado propiedad de la propiedad y pone en riesgo la prenda | constitucién de una
legal y financiero del empresa/ cliente. responsables de los de garantia fisica de la empresa de manera
inmueble). Autenticacion de Alto: Es el ente predios. inversion. Se asumen apropiada para no tener
promesa de compraventa, regulador De cumplir todas las sobrecostos de inconvenientes en el
Notarias / escrituracion del inmueble, construcciones. regulaciones en la manutencion del proceso. Cumplir con las
Curadurias registro del inmueble. Alto: Consulta y solicitud | construccion no inmueble. politicas tributarias que
Urbanas Expedicidn de licencias de de deberian existir No tener construcciones | aplique de manera estricta
construccion, legalizacidn de documentos prediales problemas con la legalizadas afecta en tiempos y costos para
construccion. importantes. Curaduria. procesos de negociacion | no tener problemas
y credibilidad de la judiciales. Hacer
empresa. seguimiento a los tramites
para entrega de
documentos de manera
oportuna.
Afiliacion a parafiscales del Alto Alto: Es quien cumple la | Tener personal con No contar con personal | Resaltar la importancia de | Neutral
personal de la empresa. funcién de tener al todas las con prestaciones expone | este requisito al personal
Garantizar el cumplimiento personal con todas las prestaciones legales la empresa en el aspecto | para que pueda haga uso
Ente en la prestacién qe servicios p.restaciones legales vigentes. Tener personal J'L,Jr.l'diCO y a ,rie.sgos de los serviFios y cor) ello
parafiscales y de salud, AB!_, caja de vigentes. 4 dela e.r'.npresa con f|5|co,s,.b|olog|cos, ggnerar calidad .de viday
afiliaciones/ comPensaC|on, Fonldo de Alto: La cajz?\lde berTefluos que pueden mecanicos que pueden bllenestar. Mant{ene
online, Caja de pensiones y cesantias. Fompensauon es mEJOI'aIT ' ' representar sobrecostos VII.'ICU|OS comerciales con
) importante para el su rendimiento y calidad |y demandas. aliados que pueden
compensacion. . . -
EPS. ARL. bienestar d.el per§onal. de vida. . beneficiar a ambas partes.
Fondo de Alto: Es obligatorio Tener entidades de Hay que asegurar que el
. realizar los aportes para | atencién a profesional de gestion
pensiones y de ., . .
cesantias. la pensiodn, salud, ARLy | novedades/accidentes, humanay el profesional
cesantias del personal incapacidades y por SST garantice las
cumpliendo con consiguiente mitigar afiliaciones y la
requisitos legales a nivel | riesgos. disponibilidad de
de empresa. prestacion de los servicios.
Asesores Solicitud de créditos Bajo Bajo: Es un ente que Contar con buenas Incremento de las tasas | Generar alianzas Participante

especializados
Bancos. Asesor
es
especializados
de seguros.

bancarios para financiar
compra de inmuebles de la
empresa y de los clientes.

brinda créditos para
poder financiar las
compras de los clientes,
existe competencia de
los bancos. Hay otras
alternativas.

opciones de
financiamiento

de interés cuotas que
puedan afectar
econdmicamente al
cliente o las ventas

comerciales para que
podamos adquirir mas

beneficios con este banco.




ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

125

Adquisicién de Bajo Baja: Al ser proveedores | Brindan Algunos pueden Hacer un correcto manejo | Participe
Proveedores n?ateriales/servicio’s que se / contratistas, .existe un material.es con calidad incumplir en tiempos y de proveedores en el
de materiales ajustan con los estandares mercado amplio en que se ajustan al sobre costos, en donde | componente contable
de de calidad, disefio y costos donde e_s posible disefio y presupuesto . se veria afectada la _(procedi_miento d? pagos e
construccion/C de la empresa c_on.segmr c_ontactos que se pretende manejar | empresa al elevar inventario de pedidos) y
ontratistas de similares dls.puestos a en cada inmueble pres.upuestos, afectar de acuerdo con e.I 5
actividades prestar el mismo precio de cronograma de ejecucién

. servicio/ suministrar los comercializacion, de remodelaciones y al
especializadas. . - .
mismos elementos utilidad y tiempos de plan de compras que se
comercializacion establezca.
Persona con interés en Bajo Bajo: A pesar de que la Realizar compray venta | No comprar y vender de | Brindar claridad al cliente | Participe

Cliente
Venta/Compra

vender la propiedad que
tiene. / Persona con interés
en comprar una propiedad
de vivienda.

decisién de venta
depende de ellos, su
percepcion no tiene
mucha incidencia en las
decisiones del equipo en
cuanto a la oferta que se
presente. Es posible
conseguir inmuebles
similares que también se
puedan comprar.

Bajo: A pesar de que la
decision de compra
depende de ellos, su
percepcion no tiene
incidencia en las
decisiones del equipo en
cuanto a la oferta que se
presente. Es importante
diversificar el grupo de
clientes interesados en
comprar los inmuebles.

de inmuebles con las
condiciones econdmicas
presentadas por la
empresa, gestionar
proactivamente los
tramites y reducir
tiempos de gestion.

inmuebles con las
condiciones econdmicas
presentadas por la
empresa, ralentizar los
tramites y prolongar los
tiempos de gestion.

de los procesos y de las
condiciones del negocio
que se esta evaluando de
manera previa, con el fin
de mitigar sustancialmente
los riesgos. Emplear un
formato donde se fijen las
preferencias del cliente y
donde se comunique
claramente la promesa de
valor de la empresa.

Nota: Matriz de interesados y su nivel de influencia e involucramiento. Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 20.

Matriz de influencias / interés

0 SATISFACER
= « CURADURIA URBANA
- » NOTARIA
< « DIAN
» CAMARA DE COMERCIO
« PATROCINADOR
<
O
=
L MONITOREAR INFORMAR
= « MAESTRO DE OBRA + CLIENTES
_ - OFICIAL DE OBRA - BANCOS -ASESORES ESPECIALIZADOS
T « AYUDANTE DE OBRA + ASEGURADORAS-ASESORES
Z « PROVEEDORES DE MATERIALES DE ESPECIALIZADOS
< CONSTRUCCION. « PROFESIONAL SST
« CONTRATISTAS DE ACTIVIDADES + PROFESIONAL RECURSOS HUMANOS
ESPECIALIZADAS. + PROFESIONAL COMERCIAL
+ ANALISTA COMERCIAL
+ ASESORES COMERCIALES COMPRA/VENTA
+ DISENADOR/PUBLICISTA
+ PERITO
« ARQUITECTO
« INGENIERO CIVIL
o) + COMUNICADOR SOCIAL
+ ANALISTA ATENCION AL CLIENTE
< + ABOGADO
m
BAJO ALTO

INTERES

Nota: Distribucion de roles de acuerdo con su nivel de influencia e interés en el desarrollo del

proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

¢. Matriz dependencia influencia

126

Se determinar por medio de la matriz de dependencia influencias de acuerdo con al podery

llustracion 21.

las necesidades que presenta cada uno de los interesados.

Definicion de niveles de Dependencias e influencias de interesados

T ®A H R
o) ) .
<_t =z Mantener satisfecho |Gestionar atentamente
S
2 G M Q
w
(]
2
a Py KN B ¢ D
W o | Monitorear (minimo
O Mantener Informado
sl esfuerzo)
P S F L
Bajo Alto

INFLUENCIA
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Socios

Ente parafiscales y afiliaciones/ online
Fondo de pensiones y de cesantias
Asesores especializados Bancos.
Proveedores de materiales de construccion.
Contratistas de actividades especializadas.
Cliente Venta

Cliente Compra

Gerente del proyecto B
Coordinador de proyectos Obra civil y adecuaciones C
Coordinador administrativo y financiero D
Coordinador comercial y de mercadeo E
Abogado F
Contador G
Analista de atencion al cliente H
Disefiador/Publicista |
Perito J
Corredor de seguros K
DIAN L
Curadurias Urbanas M
Notarias N
(0]
p
Q
R
S
T
U

Nota: Matriz de dependencia e influencias de los interesados. Fuente: Elaboracion propia.
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Matriz de andlisis de dependencias cdlculo de niveles de interesados
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DEPENDENCIA A CIDIE/F/ GIH|I |[J|K|LIMN{O|P Q|R|S|T]|U]/ TOTAL| PROMEDIO
Socios A 31 31 3| 3| 3| 3| 1| 1| 2| 1| 2| 2| 1| 1| 2| 2| 2| 3| 3 44 5,5
Gerente del proyecto B| 4 31 3| 3| 3| 3| 3| 2| 2| 2| 2| 2| 2| 1] 1| 3| 3| 3| 3| 3 51 6,4
Coordinador de proyectos Obra civil y adecuaciones | C | 3| 3 20 2| 1) 2| 3| 3| 3| 1| O 2| 2| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3 48 6,0
Coordinador administrativo y financiero D| 3| 3| 2 21 3| 2| 3| 1| 2| 3| 3| 2| 3| 1} 1| 3| 3| 2| 3| 3 48 6,0
Coordinador comercial y de mercadeo E| 3] 3| 2| 2 1| 2| 3] 2| 0| 1| 1 1) 1 1} 3| 2| 1| 3| 3 35 4,4
Abogado F| 3| 3] 1] 3| 1 2 20 0| 2| 3] 2| 2| 3| 1| 1| 1| 2| 0] 3| 3 38 4,8
Contador G| 3] 3| 1| 3] 1| 2 1 2| 1| 2| 3| 1| 2| 1| 1| 3| 3| 2| 2| 2 39 4,9
Analista de atencién al cliente H{ 3| 3] 2 3| 3| 3| 1 3] 3] 1, 0| 3] 0 1| 1 1| 2| 3| 3| 3 42 5,3
Disefiador/Publicista I| 3] 3| 3] 2| 3| 2| 2| 3 0| 0| O 1| O] 1| 1| 2| 3| 3| 3| 3 38 4,8
Perito J| 3| 33| 2 1] 3] 230 3] 0 2| 1| 0] O] 2| 1| 2| 3| 3 37 4,6
Corredor de seguros K| 3} 3] 1| 3] 1] 3| 3| 3| 0| 1 0O 2| 2| 0| O] 1| 1] 0] 0| O 27 3,4
DIAN L{ 3] 3] 0] 3] 0 2y 3| 2| 0] 0|1 1| 2| 1| 1| 3| 1] 0] 0| O 26 3,3
Curadurias Urbanas M| 3| 3] 0 1] O 3| 0] 3] O 1| 2| O 20 0| O 2| 1| 2| 2| 2 27 3,4
Notarias N| 3| 3] 0] 21 O] 3| 0| 3] 0| 2| 2| 0 1 0| 0| 1| 0| O| 3| 3 26 3,7
Ente parafiscales y afiliaciones/ online O| 3( 3| 0| 0| Of 2| 2| O] O] O O] 0] O] O 0| 0| O 2| 1| 1 14 2,0
Fondo de pensiones y de cesantias P| 3| 3] 0| O] O] 2| 2| O O] O] O] O| O] O] 1 0| 0| 2 1| 1 15 2,1
Asesores especializados Bancos. Q| 33,0/ 0| 2| 1 3|, 1| 0| O] 1/ 0| O] 1| 0] O 21 1| 1] 1 19 2,7
Proveedores de materiales de construccién. R| 3| 3| 3 2| 1| 1| 3| 2| 3| 0| O O O O 1| 1| 3 3] 3| 3 35 5,0
Contratistas de actividades especializadas. S| 33| 3| 1| 1| 2| 2| 2| 1| 2/ 0| 0] O] O] 2| 1| 3| 3 31 3 34 4,9
Cliente Venta T| 3 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 1| 3| 2| 0| 1] 2| 1| 1] 3| 1 3 43 6,1
Cliente Compra Uu| 3| 3] 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 0 3| 3| 1| 1| 3|3 3 53 7,6
TOTAL DE INTERES 61(60(33|41(29|46|43|46(22|26(29|12(25|28|17(16|42|36|35|46|46

Nota: Matriz de dependencia e influencias de los interesados. Fuente: Elaboracion propia.
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Matriz de andlisis de influencias y cdlculo de niveles de interesados
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INFLUENCIA A|B|C/D|/E|F|G|H|I|J|K|[LIMN(O(P|[Q|R|S|T|U)/ TOTAL| PROMEDIO
Socios A 3|1 3] 3| 3| 3| 3| 3] 1| 1| 3| 1| 2| 2| 1| 1| 3| 2| 2| 3| 3 46 5,8
Gerente del proyecto B| 4 31 3| 3| 3| 3| 3| 2| 2| 2| 2| 2| 2| 1| 1] 3| 3| 3| 3| 3 51 6,4
Coordinador de proyectos Obra civil y adecuaciones | C | 3| 3 20 2| 1] 3| 3| 3| 3| 1| O 2| 2| 3| 3| 3| 2| 3| 3| 2 47 5,9
Coordinador administrativo y financiero D| 3| 3| 2 21 3| 2| 3| 1| 2| 3| 3| 2| 3| 1 1| 3| 3| 2| 3| 3 48 6,0
Coordinador comercial y de mercadeo E| 3] 3| 3| 2 1| 3| 3] 2| 0| 1| 1 11 2 1} 3| 3| 1| 3| 3 39 4,9
Abogado F| 3] 3| 1| 3|1 2 20 0| 2| 3] 2| 2| 3| 1| 2| 2| 2| 0] 3| 3 40 5,0
Contador G| 3| 3] 1| 3| 1| 2 1] 2| 2| 2| 3| 1| 2| 3| 1| 3| 3| 2| 2| 2 42 5,3
Analista de atencidn al cliente H{ 3| 3] 2 2| 3| 3| 1 3] 3] 1, 0| 2] O 1| 1| 1| 3| 2| 3| 2 39 4,9
Disefiador/Publicista | 3] 3| 3] 2| 3| 2| 1| 3 0| 0| 0| 1| O 1| 1| 2| 3| 3| 3| 3 37 4,6
Perito J| 3| 2 3| 2 1] 3] 21 3]0 3| 0| 2| 2| O] 1| 2| 1| 2| 3| 3 38 4,8
Corredor de seguros K| 3| 3] 2| 3] 1| 3| 3| 3] 0 1 0| 3| 2| O O 1| 1| 0 1] O 30 3,8
DIAN L{ 3] 3] 0] 3] 0 2y 3| 2| 0] 0|1 1| 2| 1| 1| 3| 1] 0] 0| O 26 3,3
Curadurias Urbanas M| 3| 3] 0| 1] O] 3| 0] 3| 0| 1| 2| O 2| 0| 0] 2| 1] 2| 3| 2 28 3,5
Notarias N| 3| 3] 0] 2 O] 3| 0| 3] 0| 2| 2| 0 1 0| 0| 1| 0| O| 3| 3 26 3,7
Ente parafiscales y afiliaciones/ online O| 3( 3| 0| 0| Of 2 2| 0| O] O O] 0] O] O 0| 0|l O 2| 1| 1 14 2,0
Fondo de pensiones y de cesantias P| 3| 3] 0| O] O 3| 2| O O] O] O O O] O] 1 0| 0| 2| 2| 1 17 2,4
Asesores especializados Bancos. Q| 3| 3| 0] O] 3] 3| 3] 1| 0] O] 3| 0] O 2| O] O 2] 1| 1| 1 26 3,7
Proveedores de materiales de construccién. R| 3| 3| 3 2| 1| 1| 3| 2| 3| 0| O O] O O 1| 1| 2 3] 3| 3 34 4,9
Contratistas de actividades especializadas. S| 33| 3| 1| 1| 3| 2| 2| 1| 2/ 0| 0| O] O 2| 1| 3| 3 31 3 36 51
Cliente Venta T| 3] 3| 3| 3| 3| 2| 3| 3| 1 3| 2| 0| 1| 2| 1| 1| 3| 1 3 42 6,0
Cliente Compra U| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 3| 0] 33| 1|1 3 3 53 7,6
TOTAL DE INTERES 61|59|35(|40(31|49|44|46|22|27|32|12(25(30(21(18(43(37(34(49|44

Nota: Matriz de dependencia e influencias de los interesados. Fuente: Elaboracion propia.
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d. Formato para la resolucion de conflictos y gestion de expectativas

La identificacién de los conflictos o expectativas de acuerdo con cada una de las etapas y de

los stakeholder como son proveedores de servicios, hasta equipo de trabajo y aliados estratégicos

hasta la gerencia administrativa, se debe identificar cual seria su gestién y la resolucidn de los

conflictos.

Tabla 53

Formato de resolucion de conflictos y gestion de expectativas

Formato para la resolucion de conflictos y gestion de expectativas

Nombre del Proyecto: Estructuracidon y ejecucion del modelo de House Flipping en vivienda no propiedad
horizontal en la ciudad de Bogot3, estratos 2,3y 4

Director del Proyecto: Fecha ultima | Version:
Margarita Arteaga/ Paula Gonzélez actualizacion: | 1
01/12/2023
. . Etapa del .. .
Interesado Conflicto/Expectativa Gestion de expectativas
Proyecto
Organizar malla de precios de materiales,
. establecer condiciones de pago realizando
Definicidn de L
. » acuerdos en plazos, definicion de canales de
Proveedor de condiciones de pago, |Planeaciony L,
. . . ., comunicacion y personas a cargo. Reportar
materiales tiempos y precios de | operacidn . o
. novedades representativas y variacion de
los materiales. . L,
precios, con presentacion de productos
alternativos.
Se debe generar una reunion de alineacion
de conceptos semanal, siguiendo la directriz
de que se deben definir actividades de
reparacién de muros, pisos, techos y demas
elementos como primera instancia, como
Definir segunda se define el cambio de esos
estandarizacion de elementos, como tercera la
conceptos para la reestructuracion si aplica. Extraer una malla
Coordinador de Obra | evaluacién de Planeacidony | de actividades comUnmente ejecutadas
civil y adecuaciones inmuebles y alcance operacion para iniciar con la estandarizacion. El
de las adecuaciones alcance de las adecuaciones es dejar el
en los inmuebles inmueble funcional, en buenas condiciones
adquiridos. fisicas atendiendo las necesidades basicas, y
debe existir una fase de atencidn de
garantias segln lo ejecutado. Asi mismo el
area debe atender novedades de
mantenimiento en los inmuebles segln se
requiera.
. Objetivos de alianzas Realizar reuniones para conseguir mejores
Coordinador ., . . .
. L con asesores Planeacidony | condiciones en los productos financiados
Administracién y L ., . .
especializados de operacién para los clientes interesados en comprar

Finanzas

entidades de

inmuebles en entidades privadas, para
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financiacién y de garantizar la diversidad de alternativas. De
aseguradoras. igual manera en empresas aseguradoras. Se
proyecta hacer mas facil a la decisidn de
compra del cliente y promover el "ahorro"
en los costos financieros del cliente.
Conseguir beneficios para los productos de
la empresa. Generar facilidad en las
transacciones. Conseguir asesoria constante
y oportuna para los clientes y la empresa.

Se definid realizar una reunién de todos los
lideres de las diferentes areas con el
objetivo de identificar procesos conjuntos y
establecer tiempos de respuesta de
. . Definir acuerdos de ., gestiones clave en los procesos de compra,
Coordinador comercial . Planeacion y o .
servicio con las otras L, remodelacién y venta de inmuebles, con el
y de mercadeo operacién o . . ,
objetivo de generar sinergia y ser mas
rapidos en la atencién al clientey en la
gestion del inventario de inmuebles, lo que
se traduce en el cuidado de la rentabilidad

de las ganancias de la empresa.

areas

Nota: Formato de identificacidn, resolucion de conflictos y gestion de expectativas de
problemas. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 54.

Formato de resolucion de conflictos y gestion de expectativas individual por cada caso

FORMATO DE RESOLUCION DE CONFLICTOS
Estructuracién y ejecucion del modelo de House

Fecha del evento 19/01/2024 Proyecto Flipping en vivienda no propiedad horizontal en la
ciudad de Bogotad, estratos 2,3y 4

Identificacion del conflicto

Definicidn de condiciones de pago, tiempos y precios de los materiales.

Partes involucrados que participaron en el evento

cuales son las
. Como participo el involucrado en el expectativas del
No. Nombre involucrado P P . P
proyecto involucrado en el
proyecto
Proveedor de . Rendimiento en la
1 . Contratista N .
materiales adquisicién de insumos
Persona que mediara en la solucion del evento
¢Cual es su participacion en el ; .
Nombre P P éPor qué debe mediar en el evento?
proyecto?
Definir acuerdos de servicio con las otras
Coordinador comercial y Mediador entre solicitud de areas, agilizar la adquisicién de insumos para
de mercadeo adquisiciones y proveedores tener todo lo requerido en el momento de las
adecuaciones de las propiedades

Plan de accidn para la solucién del conflicto
No. Descripcion Actividad Encargado Fecha de Compromiso




ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

132

Realizar programacion

L, Coordinador comercial y de
1 de adquisicién y compra

mercadeo

de insumos Mensual

Seguimiento y evaluacion.

Describa si las actividades de resolucion han sido efectivas

necesarios en la remodelacién y adecuaciones de las propiedades.

Se planifica previamente la solicitud y adquisicion de materiales e insumos para contar con los elementos

éAlgunos compromisos requiere un cambio en el alcance del proyecto? (Describalo)

precios, con presentacion de productos alternativos.

Organizar malla de precios de materiales, establecer condiciones de pago realizando acuerdos en plazos,
definicién de canales de comunicacidn y personas a cargo. Reportar novedades representativas y variacion de

VoBo

VoBo

Nota: Formato de identificacidn, resolucion de conflictos y gestion de expectativas de

problemas para resolver en cada caso en especifico. Fuente: Elaboracion propia.

3.2.2 Plan de gestidn de Alcance

Esta seccidn describe como sera definido, desarrollado, monitoreado, controlado y

verificado el alcance.

a. Project Scope Statement (Acta de declaracion del alcance)
Tabla 55.
Formato de acta declaracion de alcance.
ACTA DE DECLARACION DEL ALCANCE
Nombre del "ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN
Provecto VIVIENDA USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA,
v ESTRATOS 2,3 Y 4"
Paula
. Gonzdlez .
Patrocinador | Fecha Preparacion 19/08/2023
Margarita
Arteaga
Paula
Gerente del | Gonzailez ] ] Personas que venden y compran
. Cliente Final .
proyecto Margarita viviendas
Arteaga

Descripcion del Proyecto
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Atendiendo a la necesidad basica de la consecucidn de vivienda de la poblacidn, se presenta la
propuesta de proyecto de emprendimiento, enfocado en el analisis y planteamiento de un modelo
de negocio basado en el concepto de House Flipping, que implica la compra, remodelacién y venta
vivienda no propiedad horizontal en la ciudad de Bogot3, con el objetivo de realizar un proyecto
gue se estructura en torno a la oportunidad de inversién rentable identificando estrategias
efectivas para la adquisicidn de propiedades, analizar las mejores précticas para su renovacion y
evaluar la rentabilidad de las ventas.

Se busca asegurar los aspectos clave para adaptarnos a la industria inmobiliaria de Bogotd, desde
la identificacién de oportunidades de inversién hasta la ejecucidn y venta exitosa de propiedades
renovadas. Ademads, exploraremos los desafios especificos que enfrentan desde los aspectos
legales y regulatorios hasta las consideraciones ambientales y sociales.

Detalle de los entregables del Proyecto

Los entregables del proyecto se agruparan bajo los siguientes mddulos:

. Gerencia del proyecto
. Marketing
° Servicios complementarios

Captacion y Evaluacion de inmuebles para compra

. Proceso de Compra

. Obra civil y adecuaciones

. Comercializacion de inmuebles — venta
° Proceso venta del inmueble

. Evaluacién cierre

Criterios de Aceptacion
| |
La aprobacién formal del proyecto estara supeditada en un principio por el patrocinador del

proyecto, en un asegunda estancia por la Universidad Piloto de Colombia y en la fase de ejecucion

por las autoridades competentes en la evaluacidon de documentacién y viabilidad.
| |
Fuera del alcance del Proyecto
| |
e No se van a comercializar inmuebles de Propiedad Horizontal: apartamentos, casas. O

inmuebles comerciales: locales, bodegas etc.

e No se van a trabajar localidades diferentes a las seleccionadas que son: Engativa, Suba,
Bosa, San Cristobal y Ciudad Bolivar.

e El proyecto y el personal vinculado trabaja como puente a partir de las alianzas
estratégicas del proyecto con bancos, aseguradoras, curadurias y notarias, para facilitar o
asesorar sobre procesos; pero el proyecto no da créditos, no financia, no asegura, no es
responsable de las actuaciones, decisiones y fechas de terceros.

e El proyecto solo realiza negocios viables para la empresa y se reserva el derecho de
aceptacion de negocios de inmuebles determinados.

e Inmuebles de invasion ilegal y/o inmuebles con un uso de suelo diferente al residencial no
se captaran para evaluarlos y procesarlos.

e No se ofrece servicio de mantenimiento ni adecuaciones posterior a la compra de los
inmuebles.

Limitaciones
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- Capital limitado podria restringir la cantidad de propiedades que se pueden adquirir y renovar
dentro del alcance del proyecto piloto, podria afectar la categoria de propiedades que se pueden
adquirir.

- Disponibilidad de viviendas No propiedad Horizontal que no sea coherente con las expectativas
del proyecto, lo que podria afectar la velocidad de ejecucién del proyecto.

-Fluctuaciones en el mercado inmobiliario, cambios en el valor de las propiedades, en las tasas de
interés, factores econdmicos o cambios en las politicas nacionales podrian afectar negativamente
la ejecucidon y rentabilidad del proyecto. podrian afectar la demanda de viviendas usadas y, por lo
tanto, la rentabilidad del proyecto.

-Restricciones legales o problemas de cumplimiento podrian surgir durante el proceso de
adquisicion, renovacién y venta de propiedades, lo que podria retrasar el proyecto o aumentar los
costos.

-Desastres naturales (Sismos, avalanchas, etc.).

Supuestos del Proyecto

La economia local se mantiene relativamente estable durante la duracidn del proyecto, con tasas
de interés y condiciones econdmicas que no experimentaran fluctuaciones significativas.

Existe una demanda sostenida de viviendas usadas en los estratos 2, 3 y 4 en Bogot3, respaldada
por factores como el crecimiento demografico, la urbanizacidon y la disponibilidad de créditos.

Se puede acceder a financiamiento adecuado para la adquisicion, remodelacién y venta de las
propiedades, ya sea a través de préstamos bancarios, inversores privados u otras fuentes de
financiamiento.

Se pueden obtener todos los permisos y licencias necesarios para la adquisicidon, remodelaciény
venta de propiedades de acuerdo con las regulaciones locales y nacionales.

Las estimaciones de costos y tiempos para la remodelacion y venta de las propiedades son
precisas y realistas, y que cualquier desviacidn se puede manejar dentro del alcance del proyecto.

Hitos Importantes

INICIO DEL PROYECTO 02/01/2024
DECISION DE COMPRA DEL PRIMER INMUEBLE 28/02/2024
FIN DEL PROYECTO 30/12/2026
Aprobd
Pauwla Gengales ‘Fregneda Manuel Gémez
Firma del gerente de proyecto Firma del patrocinador u originador

Paula Gonzdlez Frezneda Manuel Gdmez

Nombre del gerente de proyecto Nombre del originador

Fecha:28/12/2023
Nota: Formato de acta declaracion de alcance y estrategias del proyecto Fuente: Elaboracion

propia.
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b. Documento de requisitos
A continuacidn, se describen los diferentes criterios bajo los cuales se priorizan los proyectos
gue materializan la iniciativa estratégica:

Tabla 56.

Tabla de requisitos.

Criterio Descripcion del criterio
Riesgos asociados a la ejecucion del proyecto en 0a5
términos de adoptar canales de comunicacion 0 menor importancia
Riesgo 25% .multip'le's, 'variac.io’n. ,cle precios en ?,I sector ' 5 mayor importancia
inmobiliario, variacion de percepcién de seguridad
de una zona, variabilidad de preferencias de
clientes, etc.
Valor asociado a los costos operativos, monto de la O0a5
inversién de compra, adecuacién, Stand By. hastala| 0 menor importancia
Valor 30% venta de inmueble, costos de tramites notariales, 5 mayor importancia
financieros y legales, y a costos de imprevistos que
se puedan presentar.
Costo de la Beneficios que se puedan obtener por Ia-15 gestiones O'a 5 '
oportunidad 20% realizadas en la empresa, por las condiciones de los | 0 menor _|mportanc!a
clientes o por las condiciones del mercado. 5 mayor importancia
Caracteristicas favorables en las que el cliente se 0a5
Satisfaccion al puede ver beneficiado, procesos que le pueden 0 menor importancia
liente 25% agregar valor a la experiencia del cliente, 5 mayor importancia
¢ herramientas y servicios que facilitan los procesos
para el cliente.

Nota: Se describen los criterios de evaluacion de los proyectos que se plantean para
materializar la iniciativa estratégica. Fuente: Elaboracion propia.

La siguiente matriz/tabla permite calificar/valorar cada proyecto contra los criterios
establecidos.

Tabla 57.

Tabla de valoracion consolidada

Tabla de Valoracion Consolidada
Criterios

Portafolio de proyectos que
proy q Costo de la Satisfaccion al

materializan la iniciativa estratégica | Riesgo . . Total
: g oportunidad cliente

ABB-ID1 Canales y plataformas de
comunicacion.

ABB-ID2 Estructuracion de flujo de
procesos para la compra de 4 4 3 1,5 3,175
inmuebles

2,5 2,5 3,5 2 2,575
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ABB-ID3 Estructuracion de_ flujo de 35 4 25 15 2,95
procesos para la venta de inmuebles
ABI?—ID4 Allfanza§ estratégicas con 3 35 ) ) 2,7
entidades financieras
ABI?—IDS AI|anza§ estrateglcastcon 5 5 3 5 22
entidades notariales, curaduria, etc.
ABB-ID6 Estructuracion de base de
datos consolidada de procesos 5 2 3 2 2,95
internos, insumos de KPI
ABB-ID.7' Estandarlzacpn de costos de ) 3 25 1 2,15
obra civil y de adecuaciones clave.

Nota: Se describen el portafolio de proyectos que se plantean para materializar la iniciativa

estratégica. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 58.

Tabla de valoracion Paula Gonzdlez

Tabla de Valoracién stakeholder 1 / Paula Gonzdlez Frezneda

Portafolio de proyectos que Costo de la Satisfaccion al
materializan la iniciativa estratégica oportunidad
ABB-ID.l Ca'ljales y plataformas de 3 ) 3 ) 2,45
comunicacion.
ABB-ID2 Estructuracion de flujo de
procesos para la compra de 4 4 3 2 3,3
inmuebles
ABB-ID3 Estructuracion de. flujo de 2 2 3 1 3,05
procesos para la venta de inmuebles
ABI?-ID4 AI|'anzas. estratégicas con 3 4 ) ) 2,85
entidades financieras
ABI?-IDS AI|anza:<, estrateglcaslcon 5 5 3 ) 22
entidades notariales, curaduria, etc.
ABB-ID6 Estructuracion de base de
datos consolidada de procesos 5 2 3 2 2,95
internos, insumos de KPI
ABB-ID7 Estandarizacidn de costos de 2 3 2 1 2,05
obra civil y de adecuaciones clave.

Nota: Se describe la evaluacion realizada por Stakeholder 1, segun los criterios planteados

del portafolio de proyectos propuestos para la iniciativa estratégica. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 59.

Tabla de valoracion Margarita Arteaga

Portafolio de proyectos que

materializan la iniciativa estratégica

ABB-ID1 Canales y plataformas de
comunicacion.

Riesgo

Valor

Tabla de Valoracion stakeholder 2 / Margarita Arteaga
Costo de la
oportunidad

Satisfaccion al
cliente

Total
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ABB-ID2 Estructuracion de fI_ujo de 4 4 3 1 3,05
procesos para la compra de inmuebles
ABB-ID3 Estructuracion de flujo de

. 3 4 2 2 2,85
procesos para la venta de inmuebles
ABI?-ID4 All_anzas. estratégicas con 3 3 5 5 2,55
entidades financieras
ABB-ID5 Alianzas estratégicas con ) ) 3 5 22

entidades notariales, curaduria, etc.
ABB-ID6 Estructuracion de base de

datos consolidada de procesos 5 2 3 2 2,95
internos, insumos de KPI

ABB-ID7 Estandarizacion de costos de

2 1 2,2
obra civil y de adecuaciones clave. 3 3 3

Nota: Se describe la evaluacion realizada por Stakeholder 2, segun los criterios planteados
del portafolio de proyectos propuestos para la iniciativa estratégica. Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla 60.

Resumen de priorizacion

Resumen de Priorizacion Puntaje
ABB-ID2 Estructuracion de flujo de procesos para la compra de 3175
inmuebles ’
ABB-ID3 Estructuracion de flujo de procesos para la venta de 295
inmuebles !
ABB-ID6 Estructuracion de base de datos consolidada de 295
procesos internos, insumos de KPI ’
ABB-ID4 Alianzas estratégicas con entidades financieras 2,7
ABB-ID1 Canales y plataformas de comunicacion. 2,575
ABB-ID5 Alianzas estratégicas con entidades notariales, 22
curaduria, etc.
ABB-ID7 Estandarizacidn de costos de obra civil y de 215

adecuaciones clave.

Nota: Se describe la consolidacion de los resultados de la evaluacion realizada por los
Stakeholder 1y 2, segun los criterios planteados del portafolio de proyectos propuestos para

materializar la iniciativa estratégica. Fuente: Elaboracion propia.

¢. Matriz de trazabilidad de requisitos

Tabla 61.

Matriz de trazabilidad de requisitos

Enfoque/
ID [Componente de Descripcion Tipo Prioridad Objetivo Estado
Solucién
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. . L, Servicio de calidad en la
Busca ejecutar la sincronizacién de -, )
o ) atencion al cliente,
comunicaciones para los clientes. Donde se K
. . , K aprovechamiento de
puedan registrar, adjuntar catdlogos online, , .
Canalesy recursos telefénicos,
conocer el update de sus procesos con . .
1 | plataformas de . COMERCIAL| 2,575 |digitalesy presenciales. |PENDIENTE
o, venta/compra con la empresa, realizar .
comunicacion. L, . X X Publicidad y
encuestas de atencion al cliente, difundir . .
. » . . .. posicionamiento de
informacidn de servicios ofrecidos, captacion
. . . marca, aumento de
de inmuebles y publicitar negocios en venta.
ventas
Tipificar los posibles casos que se pueden
Estructuracién P P q P Identificar
. presentar en la compra de inmuebles, de X
de flujo de L oportunidades de
acuerdo con las caracteristicas legales, ., i
2 |procesos parala| . K . K ADMIN 3,175 |reduccidn de tiemposy |PENDIENTE
financieras y fisicas del inmueble. Para prever L,
compra de L X optimizacion de
. planes de accién y tiempos de curso de cada
inmuebles recursos
subproceso.
, Tipificar los posibles casos que se pueden .
Estructuraciéon P P . q P Identificar
. presentar en la venta de inmuebles, de .
de flujo de d | teristicas legal oportunidades de
acuerdo con las caracteristicas legales, ., .
3 |procesos parala| . . L X . g ADMIN 2,950 |reduccidn de tiemposy |PENDIENTE
financieras y fisicas del cliente interesado. o
venta de , . optimizacion de
. Para prever planes de accién y tiempos de
inmuebles recursos
curso de cada subproceso.
Diversificar las fuentes de inversion para la
empresa a la hora de adquirir inmuebles y
para la operacidn. Por otra parte, permite
Alianzas facilitar la gestion de deudas existentes de los Servicio de calidad,
estratégicas con| clientes vendedores de inmuebles por reduccién de tiempos,
4 .g - . P ADMIN 2,700 |,. . P PENDIENTE
entidades adquirir. Finalmente, nos permite ofrecer diversificacion de
financieras facilidades de financiacién a los clientes alternativas.
interesados en la compra de inmuebles y
tener varias alternativas para asi elegir la mas
cémoda segun sea el caso.
Alianzas -
L . Este proyecto busca agilizar procesos de
estrategicas con escrituracion, intentar gestionar procesos via Servicio de calidad
5| entidades clon, IT gestionarp , ADMIN | 2,200 0 de caldad, PENDIENTE
notariales remota, identificar estrategias que permitan reduccién de tiempos.
L reducir tiempos muertos en estas diligencias.
curaduria, etc.
Estructuracion | Consolidar la informacion recolectada en cada
de base de uno de los procesos, con el fin de dar
datos conocimiento transversal del estado de un - .
] L, ] Servicio de calidad,
6 | consolidada de | negocio a areas que lo requieran, para acortar |OPERATIVO| 2,950 . . . PENDIENTE
. . . mejoramiento continuo
procesos tiempo entre procesos y para visualizar el
internos, comportamiento histérico de negocios
insumos de KPI | realizados
Busca establecer una base de datos con costos
L, de materiales y de servicios de diferentes "
Estandarizacion . Identificar
proveedores, con el fin de asegurar costos .
de costos de . ) oportunidades de
. competitivos para hacer rentable el negocio o, i
7 | obracivily de OPERATIVA| 2,150 [reduccién de tiemposy |PENDIENTE

adecuaciones
clave.

de Flipping y que nos van a permitir evaluar
de la misma manera todos los negocios y
determinar costos de remodelacién con
valores fijos de las actividades mas comunes.

optimizacion de
recursos

Nota: Se describe la trazabilidad del estado de desarrollo del portafolio de proyectos

propuestos para materializar la iniciativa estratégica. Fuente: Elaboracion propia.
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d. Actas de cierre de proyecto o fase
Tabla 62.

Acta de cierre de proyecto o fase de negocio.

VERSION: 2
Acta de cierre de proyecto CODIGO: HF-001
Paginaldel
INFORMACION DEL CONTRATO
INFORME O ACTA DE CIERRE DE PROYECTO O FASE
PROYECTO Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping
OBJETO Compra, remodelacion y venta de viviendas no propiedad horizontal, en las
localidades de Kennedy, Engativa, Suba, Bosa, San Cristébal y Ciudad Bolivar
$200.000.000,00 (el valor esta en la gréfica de punto de equilibro del flujo de
VALOR: .
caja)
RESPONSABLE: Gerente de proyecto
PLAZO: 3 afios
FECHA DE INICIO 02/01/2024
ADICIONES No hubo Adiciones
FECHA DE
TERMINACION 30/12/2026

DESARROLLO DEL PROYECTO

Se realiza publicidad y marketing, alianzas estratégicas con prestadores de servicios relacionado a la
comercializacion y remodelacion de vivienda, estudio de mercado, analisis fisico de la propiedad,
identificacidon de necesidades, estudio econdmico y legal, donde se da viabilidad para la adquisicién de la
propiedad, se inicia proceso de documentacién requerida para la compra del bien, remodelacion y adecuacion
de los inmuebles, promocién de los inmuebles para la venta, venta de los inmuebles, evaluacion y cierre del
negocio.

ACTIVIDADES EJECUTADAS

Las actividades ejecutadas durante el periodo fueron las siguientes:

ITEM DESCRIPCION UNIDAD CANTIDADES
1 Marketing Dia 550
2 Servicios Complementarios Dia 25
3 Captacion y Evaluacion de inmuebles compra Dia 750
4 Proceso de Compra Dia 800
5 Obra civil y adecuaciones Dia 450
6 Comercializacidon de inmuebles - venta Dia 750
7 Proceso venta del inmueble Dia 500
8 Evaluacion cierre Dia 20

Las anteriores actividades descritas y evidenciadas constituyen el total de las actividades desarrolladas y
ejecutadas en el contrato y con sus respectivas cantidades ejecutadas y validadas para realizar el pago al
cliente y adquisicion del predio.

Valor del proyecto (Inicial)

$15.046.739.068,39

Valor del proyecto (Ejecutado)

$15.100.500.000

Diferencia

$53.760.931,61
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Se queda a paz y salvo con entre las partes, no se realiza descuentos ni retenciones
CUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES LEGALES
Se cumplié con todos los procedimientos requeridos, en el ambito de declaracidén de impuestos, cierres
bancarios, cierres de cada uno de los negocios realizados en la compra y venta de inmuebles. Cierre financiero
y legal de conceptos de personal vinculado y procesos de gestion y calidad ejecutados.
AVANCE FINANCIERO (BALANCE ECONOMICO DEL CONTRATO)

Concepto Valor Fecha %
Inversion inicial - crédito $169.000.000 28/12/2023 1.13%
Inversién primer afio operacion - socios $3.912.207.036,77 | 27/01/2024 26,00%
Inversién segundo y tercer afio $10.964.724.110,66 | 30/01/2025 72,87%
Valor total del proyecto $15.046.739.068,39 | 30/12/2026 100,00%
azjmuefz%émez

Firma:
Manuel Gémez
Nombre Cliente
Paula Gengales, Freznedo

Gerente de proyectos

Nota: Formato de acta de cierre de proyectos o fases, trazabilidad y constancia de los
procesos. Fuente: Elaboracion propia.
e. Linea base de alcance con EDT/WBS a quinto nivel de desagregacion
Se describe la estructura por desglose de trabajo que se debe implementar para el desarrollo
del proyecto, de aqui se conforma la programacién con fecha de ejecucion para hacer una correcta
gestidn, control y seguimiento al proyecto. De manera general, el arbol contiene la siguiente
distribucién a segundo nivel de desagregacion.

llustracion 22.

Diagrama general de la EDT (Estructura de desglose del trabajo) del proyecto.

HJECLICION LEL ME0ELE D 1OUSE FLIAIIG
FROPIDACHORZONTALENLACUDADDERCSOTA | owcn

Nota: EDT, Estructura de Desglose de Trabajo a sequndo nivel de desagregacion, panorama
general. Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de la estructura de desglose de trabajo EDT mas detallada, se manejaron 5 niveles de
desagregacion: 1. Proyecto, 2. Mdédulos, 3. Cuenta de control, 4. Paquete de planificacion y 5.
Paquete de trabajo. Realizando un acercamiento para visualizar a detalle cada médulo, obtenemos

las siguientes agrupaciones:
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llustracion 23.

Moddulo 0, Gerencia de proyecto

1. Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping como servicio
integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la PROYECTO
ciudad de Bogotd, estratos 2,3y 4

0.1. Gerencia de proyecto ‘ MODULOS

—

I 0.1.1. Inicio ‘
I 0.1.2. Planificacion ‘
@‘ CUENTA DE CONTROL
| 0.1.4. Control ‘

Nota: Desagregacion del mddulo de gerencia, panorama general. Fuente: Elaboracion

propia.

llustracion 24.

Moddulo 1, Marketing

integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la
ciudad de Bogota, estratos 23y 4

l 1.1. Marketing MODULOS

CUENTA DE
CONTROL

PROYECTO

1. Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping como servicio ’

[ 1.023 Herrarmencas e PAQUETE DE
arnuicacion con el diente | PLANIFICACION

s el 322 Servico de PAQUETE DE
y servi 31.3 Incicadores de TRABAJO

Nota: Desagregacion del mddulo de Marketing, quinto nivel. Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 25.

Modulo 2. Servicios complementarios

1. Estructuracion y ejecucién del modelo de House Flipping como servicio
integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la PROYECTO
ciudad de Bogota, estratos 2,3y 4

[ 1.2. Servicios Complementarios ] MODULOS

1
1.2.2. Allados Aseguradoras 1.2.3. Allados Proveedor CUENTA DE
Material/Serv. Especializados CONTROL

1.2.1. Aliados

Banca/Financlacién

1.21.1. Identificacién y 1.2.2.1. Identificacién y 1.2.3.2. Identificacion y PAQUETE DE
definicién de aliados definicién de aliados definicion de aliados PLANIFICACION
1.2.1.1.1. Bisqueda de 1.2.2.1.1. Bisqueda de 1.2.3.2.1. Bisqueda de
pcionado: I ionados alternativas/opcionados
1.2.1.1.2. Solicitud ofertas 1.2.2.1.2. Solicitud ofertas 1.2.3.2.2. Solicitud ofertas
de productos y servicios de productos y servicios de productos y serviclos
para portafolio para portafolio para portafolio
PAQUETE DE
TRABAJO

1.2.1.1.3. Negociacién y 1.2.2.1.3. Negociacién y
definicién acuerdos de definicién acuerdos de
servicio servicio

1.23.2.3. Negociaciény
definicion acuerdos de
servicio

Nota: Desagregacion del modulo Servicios complementario, quinto nivel. Fuente: Elaboracion
propia

llustracion 26.

Moddulo 3, Captacion y evaluacion de inmuebles compra

1. Estructuracién y ejecucién del modelo de House Flipping como servicio ‘

integral en la compra/venta de vivienda No Propledad horizental en la PROYECTO
ciudad de Bogots, estratos 23y 4

[ 13. Captacién y Evaluacion de inmuebles compra w MODULOS

CUENTA DE

CONTROL

PAQUETE DE
PLANIFICACION

PAQUETE DE
TRABAJO

Nota: Desagregacion del médulo captacion y evaluacion de inmuebles compra, quinto nivel.

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 27.

Modulo 4, proceso de compra

1. Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping como servicio
integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la PROYECTO

ciudad de Bogota, estratos

23y4

1.4. Proceso de Compra

1.4.1. Trémites legales. ] ’

1.4.2. Transaccion financiera

compra del inmueble

1.4.1.1. Legalizacién dela ]

1.4.2.1. Estado financiero
Inmueble

1.4.1.1.1. Elaboracion
1 promesa de compraventa

1.4.1.1.2, Elaboracién de

1.42.1.1. Pazy salvos de
servicios publicos

1.4.1.1.2, Paz y salvos de

| escritura

1.4.1.1.3. Registro del

inmueble

llustracion 28.

secretaria de Haclenda

|| 14113 Estado de cuentay
giro a cliente

Modulo 5, obra civil y adecuaciones

1.4.3. Recepcion Material CUENTA DE
del inmueble CONTROL
1.43.1. Cita recepcion PAQUETE DE
inmueble Cliente-Proyecto | pLANIEICACION
T
{ 1.43.1.1. Revision de
entrega de los espacios y

elementos pactados
PAQUETE DE
TRABAJO

Nota: Desagregacion del modulo proceso de compra, quinto nivel. Fuente: Elaboracion

1. Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping como servicio

integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la

ciudad de Bogot4, estratos 2,3y 4

PROYECTO

l

[ 1.5. Obra civil y adecuaciones ]

1.5.1. Planificacion y gestion
de recursos

1.5.2. Construccién y
adecuaciones

MODULOS

CUENTA DE
CONTROL

1.5.1.1, Obra civil,
reparaciones y mejoras

I

1.5.1.2. Licencias y disefios
(SI APLICA)

—

1.5.2.1. Ejecucion de Obras,
reparaciones y mejoras

1.5.2.2. Mantenimientos y PAQUETE DE
Tt PLANIFICACION

————]

1.5.1.1.1. Elaboracién de
programacién de obra

1.5.1.1.2. Elaboracién de
presupuesto de obra

5.1.1.3. Plan de compras
de materiales

1.5.1.1.4. Contratacién

mano de obra y servicios
espedializados

T

1.5.1.2.1. Legalizacién de
construcciones sin licencia

1.5.1.2.2. Gestién de licencia
de construccién obra nueva

1.5.1.2.3. Gestién con
prestadores de servicios
publicos

1.5.2.1.1. Ejecucion de
actividades obra civil

1.5.2.1.2. Seguimiento y
control de actividades

1.5.2.1.3. Finalizacién de
remodelacién, entrega

1.5.2.2.1. Atencién de
actividades mantenimiento

1.5.2.2.2. Atencion de
garantias

PAQUETE DE
1.5.2.2.3. Control y TRABAJO
seguimiento de novedades

143

Nota: Desagregacion del modulo Obra civil y adecuaciones, quinto nivel. Fuente: Elaboracion
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llustracién 29.

Mddulo 6, Comercializacion de inmuebles — venta

1. Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping como servicio

integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la PROYECTO
ciudad de Bogota, estratos 2,3y 4

[ 1.6. Comercializacién de inmuebles - venta ] MODULOS

1.6.1. Promocién del 1.6.2. Ofertar inmuebles CUENTA DE

inmueble CONTROL

PAQUETE DE

1.6.1.1. Publicacién de ] 1 1.6.2.1. Acompafamiento ]

inmuebles disponibles cliente

PLANIFICACION

—

1.6.1.1.1. Publicar en 1.6.2.1.1. Muestra fisica del
plataformas virtuales inmueble

1.6.2.1.2. Dar asesoria
personalizada: financiera

1.6.1.1.2. Poner anuncio en

la vivienda y zona aledafia

PAQUETE DE
TRABAJO

1.6.2.1.3. Dar asesoria
personalizada: legal

1.6.1.1.3. Comunicar voz a
voz (entorno, empleados)

1.6.2.1.4. Recepciény
evaluacién de ofertas

Nota: Desagregacion del médulo Comercializacion de inmuebles-venta. Fuente: Elaboracion
propia

llustracion 30.

Mddulo 7, Proceso venta del inmueble

1. Estructuracién y ejecucién del modelo de House Flipping como servicio

integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la PROYECTO
ciudad de Bogots, estratos 2,3y 4
1.7. Proceso venta del inmueble ‘ MODULOS
— ——
1.7.1. Tramites legales 1.7.2. Transaccion financiera 1.7.3. Entrega Material CUENTA DE
del inmueble CONTROL
1
1.7.1.1. Legalizacién de la 1.7.2.1. Estado financiero 1.7.3.. Cita entrega del PAQUETE DE
compra del inmueble inmueble inmueble Proyecto-Cliente | PLANIFICACION
| J
1.7.1.1.1. Elaboracién 1.7.2.1.1. Acompaftamiento 1.7.3.1.1. Revisién de
promesa de compraventa en la gestion de entrega de los espacios y
financiamiento y pélizas elementos pactados
1.7.1.1.2. Elaboracién de
escritura 1.7.2.1.2. Paz y salvos de
servicios publicos PAQUETE DE
TRABAJO
1.7.1.1,3. Registro del
inmueble [} 1.7.1.1.3. Pazy salvos de
secretaria de Hacienda
[} 1.7.1.1.4. Estado de cuentay

giro del cliente

Nota: Desagregacion del mdédulo Proceso venta inmueble, quinto nivel. Fuente: Elaboracion

propia



llustracion 31.

Mddulo 8, Evaluacion cierre
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1. Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping como servicio

integral en la compra/venta de vivienda No Propiedad horizontal en la PROYECTO
ciudad de Bogota, estratos 2,3y 4

{ 1.8. Evaluacion cierre J MODULOS

CUENTA DE

CONTROL

1.8.1.1. Balance de PAQUETE DE

PLANIFICACION

resultados

PAQUETE DE

Nota: Desagregacion del mddulo Evaluacion cierre, quinto nivel. Fuente: Elaboracion propia

f. EDP

La Estructura de Descomposicion del Proyecto (EDP), resulta de dividir el proyecto en

elementos de trabajo y representarlos en una estructura tipo arbol como la que se visualiza a

continuacién, cada nivel inferior representa una descripcion mas detallada del trabajo a realizar en

el proyecto, de esta desagregacion se obtiene el detalle de los entregables de las cuentas de control.

Tabla 63.

Estructura de descomposicion del proyecto.

Médulo Paquete de planificacion Detalles entregables
1.1.1.1. Por medios digitales:
1.1.1.1.1. Apertura de cuentas redes sociales y plataformas
\ digitales: compendio de cuentas en redes sociales:
| 1.1.1. Publicidad Instagram, Facebook, X, Tik Tok, etc. y cuentas en
plataformas: ciencuadras, Metro cuadrado, Mercadolibre,
1 Fincaraiz, etc., con claves y correo de respaldo de inicio de
o0 - ) sesidon. Determinacion de responsables de administracién
E 1.1.1.1. Por medios digitales 1.1.1.2. Por medios fisicos .
< de estos perfiles.
< 1.1.1.1.2. Elaboracién de Portafolio digital con productos y
° servicios: Generacidn de estrategia de alcance para
2 1.1.1.1.1. Apertura cuentas 1.1.1.2.1. Creacion arte .. P . .. P
— redes sociales y plataformas publicitaria: tarjetas de posicionar la marca segun ubicacion, caracteristicas de la
~ gital & .7 . e ~7 .z
i digitales e poblacién y objetivos de la compaiiia para elaboracién de
comunicaciones digitales.
1.1,1.1.2, Elaboracién de 1.1.1.2. Por medios fisicos:
Portafolio digital con .z .
productos y servicios 1.1.1.2.1. Generacion de estrategia de alcance para
posicionar la marca segun ubicacion, caracteristicas de la
poblacion y objetivos de la compaiiia para elaboracién de
comunicaciones fisicas.
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1.1.2. Difusién de publicidad

——

1.1.2.1. Programacion y
presupuesto

1.1.2.1.1. Programacién de
publicaciones en el afio

1.1.2.1.2. Presupuesto de
publicaciones en el afio

| 1.1.2.2. Ejecucion

1.1.2.2.1. Entrega fisica en
puntos estratégicos

1.1.2.2.2. Publicaciones
virtuales y monitoreo de
alcance y comportamiento

1.1.2.1. Programacion y presupuesto:

1.1.2.1.1. Programacion de publicaciones en el afio:
Definicion de fechas y estrategia de trafico de
comunicaciones segun fases del proyecto.

1.1.2.1.2. Presupuesto de publicaciones en el aio:
Cuantificacion de costos de publicaciones y membresias en
cada una de las plataformas.

1.1.2.2. Ejecucion:

1.1.2.2.1. Entrega fisica en puntos estratégicos:

Difusion de convocatorias de captacion de clientes e
inmuebles, campafias informativas, inmuebles en venta,
campania de confianza.

1.1.2.2.2. Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
comportamiento: Difusion de convocatorias de captacion
de clientes e inmuebles, campafias informativas, inmuebles
en venta, testimonios de clientes y logros del proyecto.

| 1.1.3. Comunicacioy

|

al cliente

1.1.3.1. Acuerdos de Serviclo 1132
0 |3 atencidn al diente

Servido de atencion

n con dientes

1.1.3.3. Her
comunicaci

1.3.1.2.Redireccionamiento
de caso: ficos

1.1.3.1. Acuerdos de Servicio en la atencion al cliente:
1.1.3.1.1. Protocolo de atencion al cliente: Plan de gestidn y
procesos con clientes, definir protocolos y tiempos de
respuesta en la prestacion de servicios.

1.1.3.1.2. Redireccionamiento de casos especificos:

Flujo de comunicaciones y matriz de responsables.
1.1.3.1.3. Indicadores de rendimiento: Resultados de
consolidacidn de encuestas de atencidn al cliente:
telefénicas, fisicas y digitales.

1.1.3.2. Servicio de atencidn al cliente:

1.1.3.2.1. Servicio de atencidn al cliente virtual (Seccion
Pagina Web, redes sociales, plataformas digitales,
WhatsApp): asegurar Canales de comunicacion con el
cliente, difundir en paginas y comunicaciones oficiales.
Comunicar horario de atencion y aspectos que atiende.
1.1.3.2.2. Servicio de atencidn al cliente via telefénica:
asegurar Canal teléfono fijo y movil con el cliente, difundir
en paginas y comunicaciones oficiales. Comunicar horario
de atencion y aspectos que atiende.

1.1.3.2.3. Servicio de atencidn al cliente presencial:
asegurar logistica: turnos, tipos de aspectos tratados, etc.
Comunicar horario de atencion.

1.1.3.3. Herramientas de comunicacidn con el cliente:
1.1.3.3.1. PQRS, Peticiones, quejas y reclamos: Generar
flujo de recepcién y atencion de PQRS, dar claridad de
tiempos de respuesta, asegurar soporte de la trazabilidad
de cada caso de manera fisica via email.

1.1.3.3.2. FAQ, Frequently Asked Questions: Estructurar
seccion para difusién en los medios digitales y actualizarla
bimestralmente.

1.1.3.3.3. Acompafiamiento Personalizado: Comercial,
Técnico y Legal: Asegurar procedimiento de
acompafiamiento de cada cliente en el proceso de
comercializacién que estd interesado de principio a fin.
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1,2 Servicios complementarios

1.2.1. Aliados
Banca/Financiacion

1.2.1.1. Identificacion y
definicion de aliados

1.2.1.1.1. Busqueda de
alternativas/opcionados

1.2.1.1.2. Solicitud ofertas de
productos y servicios para
portafolio

1.2.1.1.3. Negociacion y

Y definicién acuerdos de

servicio

1.2.1.1. Identificacion y definicion de aliados
bancos/financiacién:

1.2.1.1.1. Busqueda de alternativas/opcionados: Base de
datos de posibles interesados, difusion de necesidades de la
empresa.

1.2.1.1.2. Solicitud ofertas de productos y servicios para
portafolio: Formato de solicitud de cotizacion de servicios,
Cuadro comparativo de ofertas interesados.

1.2.1.1.3. Negociacion y definicidon acuerdos de servicio:
Evaluacion de cuadro comparativo, reunién de negociacion
con las mejores ofertas, documento interno de prestacion
de servicios y acuerdos de las partes.

1.2.2. Aliados Aseguradoras

A

1.2.2.1. Identificacion y
definicién de aliados

1.2.2.1.1. Bdsqueda de

alternativas/opcionados

1.2.2.1.2. Solicitud ofertas de
H productos y servicios para
portafolio

1.2.2.1.3. Negociacion y

- definicién acuerdos de
servicio

1.2.2.1. Identificacion y definicion de aliados
aseguradoras:

1.2.2.1.1. Busqueda de alternativas/opcionados: Base de
datos de posibles interesados, difusion de necesidades de la
empresa.

1.2.2.1.2. Solicitud ofertas de productos y servicios para
portafolio: Formato de solicitud de cotizacidn de servicios,
Cuadro comparativo de ofertas interesados.

1.2.2.1.3. Negociacién y definicién acuerdos de servicio:
Evaluacidon de cuadro comparativo, reunién de negociacion
con las mejores ofertas, documento interno de prestacion
de servicios y acuerdos de las partes.

1.2.3. Aliados Proveedor
Material/Serv. Especializados

]

1.2.3.2. Identificacién y
definicién de aliados

1

1.2.3.2.1. Basqueda de
alternativas/opcionados

1.2.3.2.2. Solicitud ofertas de
M productos y servicios para
portafolio

1.2.3.2.3. Negociacién y
definicion acuerdos de
servicio

1.2.3.1. Identificacion y definicion de aliados Proveedor
Material/Serv. Especializados:

1.2.3.1.1. Busqueda de alternativas/opcionados: Base de
datos de posibles interesados, difusién de necesidades de la
empresa.

1.2.3.1.2. Solicitud ofertas de productos y servicios para
portafolio: Formato de solicitud de cotizacion de servicios,
Cuadro comparativo de ofertas interesados.

1.2.3.1.3. Negociacidn y definicién acuerdos de servicio:
Evaluacidn de cuadro comparativo, reunién de negociacion
con las mejores ofertas, documento interno de prestacion
de servicios y acuerdos de las partes.

1.3. Captacioén y Evaluacién de

inmuebles compra

1.3.1. Apropiacién de
estudio de mercado

1.3.1.1. Actualizacién de
informacién

1.3.1.1.1. Considerar
variacion condiciones
econémicas

1.3.1.1.1. Considerar
comportamiento mercado
inmobiliario

1.3.1.1. Actualizacién de informacion:

1.3.1.1.1. Considerar variacién condiciones econdémicas:
Evaluacion de analista econdmico y coordinador comercial.
Concepto de especialistas.

1.3.1.1.2. Considerar comportamiento mercado
inmobiliario: Evaluar comportamiento de competencia, de
las localidades objetivo y generacidn de Plan de accidn con
consideraciones para operar efectivamente.
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1.3.2. Recorrido y busqueda . A .
inmuebles para la compra 1.3.2.1. Recoleccion de informacion

1.3.2.1.1. Organizacién de informacion en formatos: Plan de
gestidn de calidad del proyecto, formatos de cada uno de

1.3.2.1. Recoleccién de los procesos, Informacién de Procedimientos, Base de
informacién

datos.

1.3.2.1.2. Actualizacion de informacion constante:
1.3.2.1.1. Organizacién de Recibir retroalimentacién de formatos, Documentos

f ¢ f P . .y .
nformacion en formatos digitales de actualizacién en tiempo real de estado de
procesos y responsables.
1.3.2.1.2. Actualizacién de
informacién constante

1

propiedades

1.3.3.1. Realizar contacto
\ 1.3.3.1.1. Realizar recopilacién de documentos iniciales:
Check list de documentos obligatorios y optativos. Canal de
1.3.3.1. Realizar contacto

1.3.3. Identificacién de

con posibles clientes recepcion segura de documentos.
1.3.3.1.2. Programar visitas: Calendario de cada una de las
areas para vincularlo con correo de clientes. Reporte de
1.3.3.1.1. Realizar . .z . . .
| eyt confirmacidn de citas. Resultados de la cita programada:
fniciales cancelada, realizada, reprogramada.

S~ 1.3.3.1.2. Programar visitas

L

1.3.4. Revisién estado legal
de los inmuebles

1.3.4.1. Validacidn constitucion de la propiedad
1.3.4.1.1. Consultar escrituras, CTL, etc.: Asegurar

1.3.4.1. Validacién .z . N

e el proEEr] documentacién proporcionada por el cliente, Formato de

estado y concepto de tenencia del inmueble.

1.3.4.1.2. Elaboracidn Plan de accién de traspaso y

proyeccidn costo/tiempo: De acuerdo con estado emitir

formato de plan de accidn, tiempos y costos asociados.

1.3.4.1.1. Consultar
escrituras, CTL, etc.

1.3.4.1.2. Elaboracién Plan
~ de accion de traspaso y
proyeccién costo/tiempo

1.3.5. Revisién estado
financiero de los inmuebles

‘ 1.3.5.1. Validacién de hipotecas

1.3.5.1.1. Consultar escrituras, CTL y validar con bancos:
Asegurar documentacién proporcionada por el cliente,
Formato de estado y concepto financiero del inmueble.

1.3.5.1.2. Validaciéon deudas con el distrito. Realizar

;i'ri;rg:gﬁit"y‘xhdar o consulta en la Secretaria de Hacienda. De acuerdo con
bancos estado emitir formato de plan de accién, tiempos y costos
asociados.

1.3.5.1. validacién de
hipotecas

P—

1.3.5.1.2. Validacién deudas
con el distrito. Realizar
consulta en Secretaria de
Hacienda

1.3.6.1. Validar estructura y cimentacion

1.3.6.1.1. Recolectar informacion de la licencia de
construccion: Asegurar documentacion proporcionada por
el cliente, Formato de estado y concepto financiero del
inmueble.

1.3.6.1.2. Inspeccidn fisica interna y externa: Atender la cita
programada con el cliente en el inmueble, Check list de
componentes, espacios y revisiones en general. Reporte de
estado de elementos. Recoleccidn de registro fotografico.
1.3.6.2. Validar distribucion

Validar distribucior
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1.3.6.2.1. Validar si es 6ptima: Formato de estado y
concepto fisico del inmueble.

1.3.6.2.2. Comparar con viviendas de la zona: Base de datos
de inmuebles en la zona visitados o de informacion en
plataformas. Formato de estado y concepto del inmueble vs
otros en la zona.

1.3.6.3. Validar estado componentes (Piso, muros, techos,
etc.)

1.3.6.3.1. Consolidar informacidn: estado y medidas:
Formato de estado, medidas y registro de fotografia y video
del estado fisico del inmueble.

1.3.6.3.2. Funcionamiento de servicios publicos: Consolidar
en Formato de registro de fotografia y video del estado
fisico del inmueble la validacidn de la existencia de registros
propios del inmueble, de cada servicio y funcionamiento de
cada uno.

1.3.6.3.3. Cuantificacidn reparaciones: Malla de precios de
actividades y materiales de obra, Consolidacion formato de
presupuesto de cantidades a reparar y elementos a
reemplazar, modificaciones estructurales y arquitectonicas.

1.3.7. Evaluacion contra

alternativas

1.3.7.1. Alternativas en la zona:
predios similares, comparables

1.3.7.1.1. Consultar
escrituras y validar con
bancos

1.3.6.7.2. Contrastar
informacién con base de
datos inmuebles en la zona

1.3.7.1. Alternativas en la zona: predios similares,
comparables

1.3.7.1.1. Consultar escrituras y validar con bancos.
Evaluacion de oportunidad de cada negocio vs la totalidad
que se esta considerando: mejor oportunidad de
adquisicidon, menor tiempo en tramites, mejor oportunidad
econdmica, menor inversidn, mejor ubicacidn, mejor
oportunidad costo-beneficio, etc.

1.3.7.1.2. Contrastar informacién con base de datos
inmuebles en la zona: Base de datos de inmuebles en la
zona visitados o de informacién en plataformas. Formato
de estado y concepto del inmueble vs otros en la zona.
Priorizacion de negocios mas rentables.

1.4. Proceso de Compra

1.4.1. Tramites legales

1.4.1.1. Legalizacién de la
compra del inmueble

—_—

1.4.1.1.1. Elaboracién
promesa de compraventa

1.4.1.1.2. Elaboracién de
escritura

1.4.1.1.3. Registro del
inmueble

1.4.1.1. Legalizacion de la compra del inmueble
1.4.1.1.1. Elaboracién promesa de compraventa:
Documento de Promesa de compraventa, legalizacion en
notaria.

1.4.1.1.2. Elaboracién de escritura: Check list de acuerdos
para la compra, Claridad en tiempos y responsabilidades
Cliente-proyecto, Documento de escritura publica.
1.4.1.1.3. Registro del inmueble: Boleta de registro del
inmueble.
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[ 1.4.2. Transaccion financiera }

ado financiero J

| inmueble

1.1. Paz y salvos de ‘
vicios publicos

1.4.2.1. Estado financiero inmueble

1.4.2.1.1. Paz y salvos de servicios publicos: Consecucién de
documento por parte del cliente, apoyo del asesor.
1.4.2.1.2. Paz y salvos de secretaria de Hacienda:
Consecucion de documento por parte del cliente, apoyo del
asesor.

1.4.2.1.3. Estado de cuenta y giro a cliente: Giro de avance
contra promesa de compraventa. Realizar estado de cuenta
de Valor del inmueble, costo de tramites y demas costos,
comunicacion de saldo a cliente. Aprobacion y giro del
saldo restante del inmueble.

1.4.3. Recepcién Material
del inmueble

1.4.3.1. Cita recepcidn
inmueble Cliente-Proyecto

1.4.3.1.1. Revision de
entrega de los espacios y
elementos pactados

1.4.3.1. Cita recepcion inmueble Cliente-Proyecto
1.4.3.1.1. Revision de entrega de los espacios y elementos
pactados: Cita de recepcidn del inmueble acorde a Check
list de visita fisica en fase de evaluacion.

1.5. Obra civil y adecuaciones

1.5.1. Planificacidn y gestion

1.5.1.2, Licencias y disefios

| 1.5.1.1. Obra civil,

reparaciones y mejoras (51 APLICA)
1.5.1.1.1. Elaboracién de 1.5.1.2.1. Legalizacién de

programacién de obra construcciones sin licencia

1.5.1.2.2. Gestién de licencia
de construccion obra nueva

1.5.1.1.2. Elaboracién de
presupuesto de obra

1.5.1.2.3. Gestién con
prestadores de servicios
publicas

1.5.1.1.3. Plan de compras
de materiales

1.5.1.1.4. Contratacién mana
de obra y servicios
especializados

1.5.1.1. Obra civil, reparaciones y mejoras:

1.5.1.1.1. Elaboracidon de programacion de obra:
Cronograma de obra en Project de acuerdo con actividades
identificadas en visita de inspeccion realizada en la fase de
evaluacién.

1.5.1.1.2. Elaboracidn de presupuesto de obra: Presupuesto
de acuerdo con la programacién realizada y a la malla de
precios de actividades y elementos determinada gracia a los
acuerdos con aliados comerciales: proveedores de material
y de servicios especializados.

1.5.1.1.3. Plan de compras de materiales: Documento plan
de compra de acuerdo con actividades a realizar con fechas
y proveedores sugeridos. Check list de 6rdenes de servicios
por parte de compras.

1.5.1.1.4. Contratacidn mano de obra y servicios
especializados: Contratacion de cuadrilla de trabajo,
contratacidn de servicios especializados.

1.5.1.2. Licencias y disefios (SI APLICA):

1.5.1.2.1. Legalizacién de construcciones sin licencia:
Gestion en curaduria de acuerdo con estructura existente y
reparaciones propuestas para el inmueble.

1.5.1.2.2. Gestion de licencia de construccion obra nueva:
Gestion en curaduria de acuerdo con reparaciones
propuestas para el inmueble.

1.5.1.2.3. Gestidn con prestadores de servicios publicos:
Gestidn con operadores para garantizar el funcionamiento
6ptimo de los servicios publicos basicos (Agua, Luz y gas),
ej.: cambio de contador, revisién de consumo, solicitud de
acometida, revisiones periddicas, revision del operador
para garantizar el funcionamiento adecuado, etc.
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1.5.2. Construccién y
adecuaciones

1.5.2.1. Ejecucién de Obras, 1.5.2.2. Mantenimientos y
reparaciones y mejoras garantias

—_— 1 —

|| 1.5.2.1.1. Ejecucién de | | 1.5.2.2.1. Atencién de
actividades obra civil actividades mantenimiento

|| 1.5.2.1.2. Seguimiento y [ | 1.5.2.2.2. Atencion de
control de actividades garantias

L} 1.5.2.1.3. Finalizacion de L 1.5.2.2.3.Control y
remodelacion, entrega seguimiento de novedades

1.5.2.1. Ejecucion de Obras, reparaciones y mejoras:
1.5.2.1.1. Ejecucion de actividades obra civil: obras de
remodelacidon: desmontes, demoliciones, estructurar
muros, estructurar techos, reparacidn puertas, pinturas,
etc.

1.5.2.1.2. Seguimiento y control de actividades: realizar
seguimiento a actividades con MS Project. Informe diario y
gestion de cambios.

1.5.2.1.3. Finalizacidn de remodelacion, entrega: recepcion
de trabajos a la cuadrilla, ajuste de detalles fisicos e
informe de cierre. Fotografias y videos de estado final del
inmueble.

1.5.2.2. Mantenimientos y garantias

1.5.2.2.1. Atencidn de actividades mantenimiento: Atender
novedades reportadas en los inmuebles mientras se
encuentran inventario (Posesion del proyecto).

1.5.2.2.2. Atencidn de garantia: Atender novedades
reportadas en los inmuebles de actividades realizadas
durante la ejecucién de actividades de obra civil.

1.5.2.2.3. Control y seguimiento de novedades: Formato de
control, gestion y cierre de novedades y garantias en los
inmuebles remodelados.

1.6. Comercializacién de inmuebles - venta

1.6.1. Promocién del
inmueble

1.6.1.1. Publicacion
inmuebles disponibles

— 1

1.6.1.1.1. Publicar en
plataformas virtuales

1.6.1.1.2. Poner anuncio en
la vivienda y zona aledafia

1.6.1.1.3. Comunicar voz a
voz (entorno, empleados)

1.6.1.1. Publicacion de inmuebles disponibles

1.6.1.1.1. Publicar en plataformas virtuales: Registro
fotografico, registro de video del inmueble remodelado.
Descripcidn del inmueble para publicaciones: precio,
caracteristicas, barrio.

1.6.1.1.2. Poner anuncio en la vivienda y zona aledafia:
instalar aviso fisico en la vivienda para promover la venta.
1.6.1.1.3. Comunicar voz a voz (entorno, empleados):
comunicar entre el equipo de trabajo los inmuebles que
estan por salir de remodelacién y los que ya finalizaron y
estan disponibles para la venta.

| 1.6.2. Ofertar inmuebles w

| 1.6.2.1. Acompafiamiento

cliente

—_—

1.6.2.1.1. Muestra fisica del
inmueble

1.6.2.1.2. Dar asesorfa
personalizada: financiera

1.6.2.1.3. Dar asesorfa
personalizada: legal

1.6.2.1.4. Recepcidn y
evaluacion de ofertas

1.6.2.1. Acompaiiamiento cliente

1.6.2.1.1. Muestra fisica del inmueble: visitas con
potenciales clientes para mostrar el inmueble. Formato de
resultado intencion de compra.

1.6.2.1.2. Dar asesoria personalizada: financiera:
Acompaiiamiento al cliente en la asesoria con los aliados
estratégicos para definir la financiacién de inmueble,
facilitar la decision del cliente en este aspecto al ofrecer
alternativas.

1.6.2.1.3. Dar asesoria personalizada: legal:
acompafiamiento al cliente en cuando a consultas de
cardcter legal respecto de la escritura y registro del
inmueble.

1.6.2.1.4. Recepcidn y evaluacidn de oferta: Recepcion de
ofertas econdmicas de los clientes interesados, valoracion
de la oportunidad frente a otras, negociacion, cierre del
negocio con una venta exitosa.
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1.7. Proceso venta del inmueble

1.7.1. Tramites legales

1.7.1.1. Legalizacién de la
compra del inmueble

1.7.1.1.1. Elaboracién
promesa de compraventa

1.7.1.1.2. Elaboracién de
escritura

1.7.1.1.3. Registro del
inmueble

1.7.1.1. Legalizacion de la compra del inmueble
1.7.1.1.1. Elaboracidn promesa de compraventa:
Definicidn de acuerdos de las partes. Emision de
documento. Revisidn por las partes. Firma y autenticacion
en Notaria.

1.7.1.1.2. Elaboracién de escritura: Realizar escritura del
inmueble a nombre del cliente.

1.7.1.1.3. Registro del inmueble: Asegurar el registro del
inmueble al nombre del cliente, boleta de registro.

| 1.7.2. Transaccién financiera

1.7.2.1. Estado financiero
inmueble

—_—

1.7.2.1.1. Acompafiamiento
en la gestion de
financiamiento y pélizas

1.7.2.1.2. Paz y salvos de
servicios publicos

1.7.1.1.3. Paz y salvos de
secretaria de Hacienda

1.7.1.1.4. Estado de cuenta y
giro del cliente

1.7.2.1. Estado financiero inmueble

1.7.2.1.1. Acompafiamiento en la gestidn de financiamiento
y pélizas: Acompafiamiento y orientacion al cliente en la
asesoria con los aliados estratégicos para gestionar la
financiacion y el aseguramiento con pdlizas
correspondientes del inmueble.

1.7.2.1.2. Paz y salvos de servicios publicos: Gestionar paz y
salvo con entidades prestadoras de servicios publicos para
el cierre de uso y pago de estos servicios por parte del
proyecto.

1.7.2.1.3. Paz y salvos de secretaria de Hacienda: Gestionar
paz y salvo con esta entidad para soportar el estado al dia
de las responsabilidades tributarias por parte del proyecto.
1.7.2.1.4. Estado de cuenta y giro del cliente: realizar
balance de abono, gastos, valor del inmueble y costo
pendiente por recibir por parte del cliente.

1.7.3. Entrega Material
del inmueble

7.3.1. Gita entrega del
inmueble Proyecto-Cliente

7.3.1.1. Revision de
entrega de los espacios y
elementos pactados

1.7.3.1. Cita entrega del inmueble Proyecto-Cliente
1.7.3.1.1. Revision de entrega de los espacios y elementos
pactados: Realizar Check list de entrega en sitio con el
cliente para dejar constancia que se estd entregando el
inmueble en las condiciones bajo las cuales se negocid.

1.8. Evaluacion cierre

1.8.1. Evaluacion de los
negocios realizados

1

1.8.1.1. Balance de
resultados

1.8.1.1.1. Evaluacién
financiera y operativa

1.8.1.1.2. Aprendizajes y
lecciones aprendidas

1.8.1.1. Balance de resultados

1.8.1.1.1. Evaluacién financiera y operativa: Realizar una
evaluacién de la operacidn, la gestion de cambios, la
gestion de riesgos y la mejora de procesos, revisando
aspectos como la oportunidad, la eficacia y los costos
asociados. Evaluar el nivel de éxito del proyecto en
cumplimiento de objetivos trazados. Evaluar resultados
financieros.

1.8.1.1.2. Aprendizajes y lecciones aprendidas: Realizar una
recopilacion de errores, riesgos y novedades, como se
abordaron, se gestionaron y se solucionaron o potenciaron
a favor del proyecto.
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0.1. Gerencia del proyecto

| 0.1. Gerencia de proyecto

AR — |
qﬂ"lntc ‘

0.1.2. Planificacion ‘

0.1. Gerencia del proyecto:

Dar inicio a las actividades del proyecto, planear como se
van a abarcar, aterrizar el plan de accién, garantizar
financiamiento del proyecto, monitorear al equipo, su
rendimiento y efectividad, orientar al equipo segun los
objetivos estratégicos, asegurar la ejecucion de las
actividades de la cadena de valor del proyecto, gestionar
los cambios que se presenten y liderar la gestion de riesgos
que se presenten, controlar y realizar seguimiento a las
actividades y procedimientos trazados en la programacion
del proyecto, gestionar los costos y gastos del proyecto.
Realizar un cierre operativo y financiero del proyecto.
Evaluar los resultados. Garantizar la documentacién
necesaria del proyecto. Realizar informes ejecutivos para
los socios y patrocinadores.

g.

Diccionario de la WBS

Se presenta el diccionario de identificacién de la estructura de desglose de trabajo, donde se

evidencian las asignaciones de responsabilidades, el estado en que se pueda presentar y las posibles

afectaciones dentro del proyecto seglin cada area.
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Tabla 64

Diccionario de EDT/WBS

FORMATO DICCIONARIO EDT

I. Datos del Proyecto

Nombre Sigla
Proyecto “IMPLEMENTACION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA USADA NO PROPIEDAD
HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA, ESTRATOS 2,3Y 4”
Datos ficha Nombre Cargo Dependencia Fecha (dd/mm/aaaa)
Elaborado por: Margarita Arteaga Gerente de proyectos Gerencia de proyectos 19/01/2024
Revisado por: Paula Gonzélez Gerente de proyectos Gerencia de proyectos 25/01/2024
Registro . L
g Version Descripcion Autor Fecha (dd/mm/aaaa
Modificaciones 0 escripcio 0 € (el )
V1

pcaf:]dL;(ge'?e Descripcion Dezc;ggjcc;on Asignacién de Fechas Criterios Supuestos Riesgos Recursos Dependencias del paquete

trabajo Paquete trabajo arealizar responsabilidades programadas Aceptacion asignados (predecesoral/sucesora)
Se deben realizar
?oa(lz?gl]gsde redes Permanente -clj-gg?;odnees o Mala No realizacion Euerﬁ:rnsc?/
plataforr’nas Por los 36 ' aprobacion informacion de | de difusion y computadores
digitales, correos | Marketing/Coordinador | meses se debe | previa por el lo publicado, publicidad se teléfonos e "| Se debe tener el andlisis del

- 9 e 9 : P P dafio en la tendra Poco . sector, identificacion de
1 Publicidad e informacion de | de mercadeo y realizar esta Coordinador - L impresoras / . .
L . - publicidad, rendimiento en ” propiedades o que ya estén
comunicacion. publicidad actividad de mercadeo y afectacion en la adquisicién o contratacion listas
Publicidad fisica, 02/01/2024 - publicidad, - o L de proveedor '
brochures y 02/01/2027 | validacién de | ' Informacion | venta rapidade | o o piicidad
] suministrada. propiedades. -

elementos lo publicado. fisica.

gréficos.
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Toma de o Recurso
. - Mala No realizacion
Estrategias Permanente, decisiones o . L A humano/
. A informacion de | de difusiéony
fisicas de Por los 36 aprobacion - - computadores, P
iyt . . lo publicado, publicidad se . Se debe tener el analisis del
T difusion, Marketing / meses se debe | previa por el o J teléfonos e : e
Difusion de S . : ; dafio en la tendra Poco . sector, identificacion de
- publicaciones, Coordinador de realizar esta Coordinador - L impresoras / . .
publicidad - - - publicidad, rendimiento en - propiedades o que ya estén
mensajeria 'y mercadeo y publicidad actividad de mercadeo y o A contratacién :
. afectacion en la adquisicion o listas.
brochures 02/01/2024 - publicidad, la informacion | venta rapida de de proveedor
digitales. 02/01/2027 validacion de L a rap de publicidad
. suministrada. propiedades. -
lo publicado. fisica.
Coordinador Mala L Mala
i informacion, C
Atencién al c d de mercadeo y d comunicacion
cliente, onstante, | € ventas, f(?CUmel’]tOS con los clientes E ecurso
indicadores de acue‘rd_o_g a profesional asos o gue no y perdida del umano/ . .
s e . adquisicion y . se encuentren ; llamadas, Se debe realizar estudio de
Comunicacion con | rendimiento, Asesor comercial / de bi comercial, Ldi negocio, d d ’ tad
clientes atenciéon a Profesional comercial venta de bienes identificacién algia, desgaste cor}nputa’ Ores, mercado previo, consu ta de
P 01/02/2024 - definicion de S . area fisica estado financiero y legal.
QRS, FAQ, de administrativo o
s 10/02/2024 . los procesos y : atencion a
acompafamiento . necesidades por estudio de .
. aprox. 10 dias los valores de | ” clientes
personalizado de cada uno combra o venta informacion
de los clientes. P errada.
del bien.
Alternativas de Aprobacion de N}%%?Egg de Negacion de Recurso
ofertas de Temporal, créditos, P ’ productos, humano/ . .
. . L mala Se debe realizar un estudio
. productos, Analista comercial / adquisicion del | desembolsos . i retrasos en los llamadas, ; : . S
Aliados servicios y financieras / producto y/o productos informacion, desembolsos computadores financiero previo, analisis del
banca/financiacion portafolio de profesional comercial 08/02(2024 - | verificado por gltas,tasas Qe errores en la area fisica mercado, comunicacion con el
- interés o baja oy > cliente
acuerdos de 08/02/2024 el profesional adquisicion de solicitud de atencion a
negocios. comercial préstamo productos. clientes
Portafolio de Temporal p’;lo?jguictg) nal(:gs Euerﬁl;rnsc?/
. Servicios, ofertas Asesor comercial / adquisicion del Aprobacion de No tener la costos en llamadas, Se debe realizar el estudio de
Aliados econémicas, ) . productos, 0 i NN e : o
. Profesional comercial / producto : péliza o riesgo | adquisicion de | computadores, | viabilidad previo para verificar
aseguradores alternativas y profesional i srea fisi |
aliados. acuerdos aseguradora 09/02/2024 - comercial certificado p_rod_u_cto, no area fisica el estado.
d e 11/02/2024 viabilidad de atencion a
e servicios N, ;
adquisicion clientes
. constante,
Especificaciones . . mensualmente | Gerente de Escases de
. técnicas, Arquitecto / Ing. civil / . Escases de
Aliados proveedor dinad se esta proyectos / productos o ial istado d ial
material/Serv. pr(_esupuesto coordinador adquiriendo Arquitecto / alza en los matlerla, Humanos, L'?@ 0 de materiales,
Especializados asignado, a_tdmln_lstranvo y material o de Ing. civil / valores de pr_ob'e.mas transporte remisiones, presupuestos
cronogramas de | financiero . . climéticos
entregas acuerdo con los comercial insumos

proyectos
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Plataformas de

oz Permanente, L . e
actualizacion de Por los 36 Aprobacion de no no identificacion
informacién, plan productos, identificacion | de propiedades, . .
. P . meses se debe . h T Aliado proveedor, después de
Aprobacion de de andlisis e Abogado / Analista . profesional de incumplimientos Humanos, i
7 . . S P realizar esta . . entregada la aprobacion de
estudio de mercado | identificacion del | econémico S comercial / propiedades, legales, transporte .
8 actividad P estudio de mercado
comportamiento gerente de normas econdémicos,
del mercado 02/02/2024 - proyectos legales inseguridad
g ' 02/02/2027 '
condiciones
Formatos para No
atos p Permanente, conformidad
recopilacion de )
. . L Por los 36 de inmuebles,
recorrido y informacion, . . Poca oferta,
, P . . . meses se debe perdida de Clima, estado
busquedas actualizacion de | Arquitecto / ing. Civil / . . . estado en Humanos, - .
8 . . - : realizar esta negociaciones, | del inmueble, - Recorrido, andlisis del sector
inmuebles para la informacion, asesores comerciales actividad se debe poca oferta deterioro del transporte
compra I;:;Tg}g ccjjgl 02/02/2024 - verificar con el inmueble.
02/02/2027 gerente del
sector.
proyecto
No
Permanente, conformidad
g Por los 36 de inmuebles,
e Anal_|5|s de . . . meses se debe perdida de Clima, estado Poca oferta,
Identificacion de propiedad, Arquitecto / ing. Civil / . . . estado en Humanos, - .
9 : A : realizar esta negociaciones, | del inmueble, ] Recorrido, andlisis del sector
propiedades recopilacion de asesores comerciales - f deterioro del transporte
documentos actividad se debe poca oferta inmueble
’ 02/02/2024 - verificar con el ’
02/02/2027 gerente del
proyecto
No
conformidad Negacion de Recurso
Consulta en Temporal, de . .
L entidades, plan acuerdo con el de mm_uebles, Pendiente por | producto, altos humano/ _ _
Revision estado e . ) perdida de pago de costos en llamadas, Se debe realizar el estudio de
de accion de Abogado / notarias / estudio legal de o . o o : o
10 legal de los . ) negociaciones, impuestos, adquisicion de | computadores, | viabilidad previo para verificar
. documentos, Perito inmuebles . L
inmuebles s se debe estado legal, producto, no area fisica el estado.
analisis de 05/02/2024 - - ] e i
; - verificar con el hipotecas viabilidad de atencion a
informacién 06/02/2024 o ;
gerente del adquisicion clientes
proyecto
No
Verificacion en Temporal de conformidad Negacion de Recurso
poral, de inmuebles, | Pendiente por | producto, altos humano/
. plataformas . ) acuerdo al . . .
Revisién estado . Perito / analista . perdida de pago de costos en llamadas, Se debe realizar el estudio de
) ) necesarias, - estudio legal de L . A P ) -
11 financiero de los validacion de econdémico / inmuebles negociaciones, impuestos, adquisicion de | computadores, | viabilidad previo para verificar
muebles profesional comercial se debe estado legal, producto, no area fisica el estado.
estados de 05/02/2024 - . ] o >
verificar con el hipotecas viabilidad de atencion a
cuenta. 06/02/2024 S h
gerente del adquisicion clientes

proyecto
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No Darios
Revision de Permanente, conformidad grandes,
inmuebles, Por los 36 de inmuebles, afectaciones No aprobacion Recurso
Revisién estado formato de Arquitecto / ing. Civil / meses se debe perdida de con la tuberia 'y | del estado fisico Humano Se debe realizar un estudio
12 fisico de los inspeccidn inicial, | coordinador de obras realizar esta negociaciones, | alcantarillado, del inmueble, eqUinoSs d’e exhaustivo del inmueble,
inmuebles acta de civiles y adecuaciones actividad se debe dafios que no descartar de quipos verificar antecedentes
L o . medicion
verificacion y de 02/02/2024 - verificar con el | se encuentran negociacion
visita. 02/02/2027 gerente del dentro del
proyecto alcance
Andlisis de
estado legal y Permanente,
financiero, . . Por los 36
A Profesional comercial /
L validacion de meses se debe
13 evaluac_lon contra informacion y gerente de proye_c’tos/ realizar esta
alternativas estado del glri\:rl:tséa de atencion al actividad
inmueble, 02/02/2024 -
recopilacion de 02/02/2027
informacién.
No
conformidad Pendiente por Negacion de Recurso
L, Temporal, de inmuebles, pago de producto, altos humano/
Elaboracién de L . . . .
. adgquisicion del perdida de impuestos, costos en llamadas, Se debe realizar el estudio de
. documentos, Abogado / notarias / L o A h o
14 tramites legales reqistro del Perito producto negociaciones, estado legal adquisicion de | computadores, | viabilidad previo para verificar
inr?meble 09/02/2024 - se debe inconcluso, producto, no area fisica el estado.
’ 13/02/2024 verificar con el | variacion en la viabilidad de atencion a
gerente del documentacion adquisicion clientes
proyecto
Estudio del No. Pendiente por i
estado del conformidad a0 de Negacion de Recurso
) Analista comercial / Temporal, de inmuebles, _pag producto, altos humano/
inmueble, . . Ny . impuestos, . .
L ) analista comercial / adgquisicion del perdida de costos en llamadas, Se debe realizar el estudio de
transaccion verificacion de : e estado legal A s : -
15 financiera roceso de asesor comercial / producto negociaciones, inconcluso adquisicion de | computadores, | viabilidad previo para verificar
Eom ra 0 venta analista de atencion al 09/02/2024 - se debe hiboteca o e’n producto, no area fisica el estado.
P cliente 13/02/2024 verificar con el P viabilidad de atencion a
de acuerdo a el gerente del procesos adquisicion clientes
desembolso proyecto econémicos
Adquisicion en | Demora en la Demora en el
excelente entrega del proceso de
i . Informe de Arquitecto / Ing. civil / estado, recibo inmueble, ingreso del Recurso Estado legal y financiero al dia,
Recepcién material . . ) Permanente, ) - d . .
16 del inmueble revision y recibo | coordinador de obras mensualmente a satisfaccion estado de predio, demora humano, asesores comerciales informen
del inmueble civiles del inmueble, recibo del en las computador el estado recibido
ingeniero civil, inmueble es adecuaciones a
arquitecto precaria realizar.




ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 158
Se debe dejar un Temporal, de irﬁrqg:f/eilcma?a falta de mano Demora en la Eue:]:f&
plan de trabajo, Arquitecto / Ing. civil / acuerdo a el 9. ~vil, p de obra, L s
e - verificar el . S relacion del llamadas, Se debe plantear inicialmente
planificacion y cronograma de coordinador de obras estado de la insuficiencia en ) ; e
17 estion de recursos | actividades civiles / talento ropiedad estado de los insumos inmueble, computadores, | un recorrido de verificacion de
’ ro ramacig/n de |humano/SST 2302?2024 - actividades y demora en I0’s cliente area fisica medidas
prog listado de interesado, atenciéon a
obra 04/02/2024 - procesos ;
insumos clientes
Arquitecto /
ing. Civil, /
coordinador de
obras civiles y
adecuaciones /
Programacion de . - Temporal, de maestros Imprevistos en Gastos Recurso
obra, plan de Arquitecto / Ing. civil / acuerdo a el oficiales y las obras, alza adicionales en humano/ Se deben tener en cuenta los
18 Construc_uon y trabajo y cp(_)rdlnador de obras estadp de la ayudantes, en los costos _obra, pgrdlda de equipos y imprevistos, planes de trabajo y
adecuaciones ciecucién de civiles / talento propiedad realizar de las inversion, que el | herramientas, roaramacion
ajctividades humano / SST 15/02/2024 - actividades de actividades clima genere oficinas prog
’ 20/04/2024 obra dafios mayores fisicas.
mantenimiento
y adecuacion
de este
espacio.
Toma de s Recurso
Publicaciones Constante, decisiones o m%l?macién de Sleoc;ﬁ‘zlslizgr?on humano/
. ’ estado de los | aprobacion - - Y computadores, o
registro Coordinador de inmuebles y previa por el lo publicado, publicidad se teléfonos e Se debe tener el andlisis del
19 promocion del fOt.ngaf'CO’ mercado y venta / promocion de | Coordinador danc_) en la tendl_'a Poco impresoras / sector, identificacion de,
inmueble edicion para ] ) 3 publicidad, rendimiento en ” propiedades o que ya estén
anuncios Comunicador social inmuebles. de mercadeo y afectacion en la adquisicién o contratacién listas
comunicéciones 21/04/2024 - publicidad, la informacion ventaqré ida de de proveedor .
21/05/2024 validacion de s a rap de publicidad
lo publicado. suministrada. propiedades. fisica.
Muestra fisica del
inmueble, Constante, No realizar la Recurso
presentacion del estado de los Profesional de Informacion venta del humano/
inmueble y . inmuebles y negocios, ) ’ inmueble, . .
20 Ofertar inmuebles | documentacion | \S€SOres comerciales /1 o oizacion | coordinador y impacto gastos de equipos y Se debe realizar una buena
requerida, disefiador o publicista de inmuebles. gerente de nelgatl\l/_o desde operacion y herrqm_lentas, adecuacion, proceso de venta
Asesoria 21/04/2024 - proyectos os clientes, sostenibilidad ?g?égis
personalizada al 21/05/2024 del inmueble. ’
cliente.
Recurso
Elaboracién de adgﬁgig?gﬁlael Perito / asesor | Problemas en No continuar tg;?;gr?é
21 [vanves egaies | foementes | P seesr
dei ' 08/02(2024 - . herramientas,
e inmueble comercial demorados proceso .
08/02/2024 oficinas

fisicas.
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Registro Recurso
financiero, Temporal, . . humano/
. . L Perito / asesor | Problemas en No continuar
L proceso de Analista comercial / adquisicion del - transporte, e .
transaccion ) . comercial / los procesos, | con el proceso, . Verificacion previa de
22 ) ) desembolso de financieras / producto . - equipos y
financiera . ) . profesional tramites denegar ; documentos legales
dinero, paz y profesional comercial 08/02(2024 - comercial demorados 10Ceso herramientas,
salvo del ente 08/02/2024 P oficinas
regulador fisicas.
Permanente, Recurso
Balance de Retraso en la
Por los 36 humano/
resultados, acta Informes y venta del
” ; meses se debe . transporte,
evaluacion de los de cierre de : Gerente de balances de lo inmueble, ; e .
23 . . Gerente de proyectos realizar esta equipos y Verificacion del proceso.
negocios realizados | proceso, vidad proyectos que encuentra gastos de h ;
evaluacion de activida al dia operacion y erramientas,
ost venta 02/01/2024 - . sostenibilidad oficinas
P 02/01/2027 fisicas.

Nota: Formato de diccionario de EDT, identificacion de riesgos. Fuente: Elaboracion propia.
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3.2.3 Plan de gestidon de comunicaciones

El plan de gestion de comunicaciones del proyecto es un componente fundamental para
asegurar una comunicacion efectiva entre todos los interesados. Este plan establece los procesos y
herramientas que se utilizaran para la distribucién de la informaciéon de manera oportuna, claray
relevante, tanto dentro del equipo del proyecto como con los interesados externos. El objetivo
principal es garantizar que todas las partes interesadas estén informadas adecuadamente y puedan
contribuir al éxito del proyecto de manera colaborativa y coordinada. La comunicacién regulary
transparente es esencial para mantener a todas las partes interesadas informadas y comprometidas

con el proyecto.

a. Matriz de comunicaciones
Define la comunicacién y relacién con los diferentes roles del proyecto, la periodicidad, la
informacién que requiere cada uno, para asi generar el tipo de tramite dentro del proyecto, quien es
el responsable de informacion y los medios en que se deben realizar estos seguimientos, asi mismo

como los métodos de comunicacion cada uno.
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Tabla 65
Matriz de comunicaciones.
MATRIZ DE COMUNICACIONES
c
=1 o
= 0 2 = ©
c o © a—, © S - . P , c
H o = 2 £ [} medio (Tecnologia) | Método o
o = (] Q S = 9 -] = =
- 2 E-] 4 oo 2 o 2 o ©
[7] = E = Q% g = E © c
-] o = (3 2 2 ©
(7P £ < o o
c o © o c © Q =
0 = C 7] — O - “n ]
B c = 0 © D = e < o
® © > G H] e o © ]
° S S £ © © c = S n
o (5] o @© ) - —=| 0 © )
2 = ® 5 E o K s £ o| ®| €| o N o c
=] £ 8 = [} Q5 S| 3| €| ® = “ o
< = T 2 ° = - - ol €| E| 3| = ] (] =
35 L T £ c ® £ Ll 9| 5| =] Q8 5 e =
S £ c " 2 2 g 5| | > I B < - © S &
o : O 5 - o 2 | 8l ol c| & o| G| = c (=] 2
5 o = C @B = Cual - ol 2| 5| e| ©| B 5| 3 ] ~
= = < o ol 9| g| 5| o 5| &| & = o
€ g o = E| o 2| & 1= 3,
5 ~ ~ o S| @| €| = c (]
z o ol £| 8| 5| 8| T
o| o| ¥ &
O gl @ o
o
Coordinad
Tipo de vivienda, estado de Formulario o " or
Asesores de - . . . Asesores Espafi . . Carpetas
1 vivienda, costos, ventajas que Profesional comercial . X contrato de Diario X X comercial -
compra/venta - comerciales ol fisicas
ofrece la vivienda. compraventa y
mercadeo
. . Requisiciones, Coordinad
Tipo de material, costos de . . . N . Carpetas
L . Analista, comercial, inventarios, " or de Obra L.
material, inventarios, X . X - . Espafi . . fisicas y
2 Proveedores . - R Arquitecto, ingeniero civil, Proveedores X catdlogos, Diario X X civily
disponibilidad de materiales, - - ) ol . correo
X disefiador/publicista érdenes de adecuacio ,
tiempos de entrega, brochure. electrénico
compra. nes
Estados financieros, disponibilidad
resupuestal, control de Estado
Recursos . P P é . Contador, Gerente de Gerente de financiero, planes | Espafi . Gerente Carpetas
3 X . impuestos, nominas, flujos de X X Quincenal X X L
financieros . proyectos. proyectos. de pagos y flujo ol general fisicas
caja, planes de compra de .
. de caja
materiales.
Disponibilidad presupuestal,
necesidades, antecedentes, Analista atencion al Formulario de Carpetas
. requerimientos, tipo de contrato, . cliente, Asesor de datos personales, | Espafi - . fisicas
4 Cliente q > P ; Cliente X P ! P Diario X X Cliente v
papeleo, tramites de escrituras, compra/venta, contrato de ol correo
preferencias estado fisico del Analista comercial servicio. electrénico
inmueble.
Plan de ejecucidn de actividades, Coordinador Obra civil y . - Cronograma, Coordinad
R L . . Ingeniero civil,
control de calidad, seguimiento de | adecuaciones, Profesional N presupuesto, " or de Obra Correo
p . L. . Arquitecto, Maestro Espafi L .
5 | Area operativa actividades hasta obtener un de seguridad y salud en el de obra. Oficial X formatos de ol Semanal X X civily electrénico
producto terminado, recursos, trabajo, Arquitecto/ A udlantes ! control de adecuacio | vy bitdcora
tiempos de ejecucion, disefio Ingeniero civil v calidad y nes
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producto
conforme,
requisiciones.
Coordinad Aprobac
Gerente del p
X or ion de
Lo . . proyecto, entidades Formato de . .
Estudio financiero, estudio legal, . . X L. Administra créditos
. . . Asesor especializado financieras, obtencion de o .
Entidades capacidad de endeudamiento, - Espafi | Cuando se tivoy Carpetas ,
X R K ) Bancos, Asesor aseguradoras, X viabilidad y . X X . . .
financieras tipos de préstamos, tasas de - K -, ol requiera financiero, fisicas desemb
R . especializado aseguradora Cliente, asesores obtencion de .
interés. . P, Coordinad olsos de
comerciales, créditos -
X . or créditos
analista comercial .
comercial
Cliente, Coordinador
Formatos
de proyectos de
. . contrato de
Tramites de promesa de obra civil y o Gerente
. . . R compraventa, Espafi | Cuando se Carpetas
Notarias compraventa, escrituras, registro Abogado adecuaciones, X R R X X del .
. . tramites de ol requiera fisicas
de inmuebles, des englobes. delegado de notaria, . proyecto
escrituray
asesores )
. registro.
comerciales.
Ingeniero civil,
Abogado, Coordinador de Ingeniero eléctrico, Formularios para " Gerente
Entes . . . . L. Espafi | Cuando se Carpetas
Licencias proyectos de obra civily | Arquitecto, Maestro | x solicitud de A X X del L
reguladores X . R R ol requiera fisicas
adecuaciones de obra, Oficial, licencia proyecto
Ayudantes.

OBSERVACIONES ESPECIFICAS EN CUALQUIER CANAL

Si se presenta una novedad en el proceso de la adquisicién del inmueble, puede cambiar el método de pago o solicitar nuevos requerimientos para el proceso de desembolso del inmueble No PH

Se deben tener en cuenta la inflacidn, tasa de interés, normatividad o variaciones del mercado que puedan cambiar la naturaleza del proceso de compra o venta de inmuebles No PH.

ESTRATEGIA ESPECIFICA

Asesores de . . P . S - . - .
ventas Se debe presentar un plan de trabajo, metas proyectadas, identificacion de clientes, organizacién de productos a solicitar y métodos para agilizar procesos de negociacion.
Proveedores Se debe presentar un balance financiero y control de costos de manera mensual, llevar una comunicacidn directa si se presenta un retraso o cambio en los elementos solicitados, se debe
presentar informacién por medio de llamadas, mensajes de texto y/o correo electrénico soportando las solicitudes, cotizaciones o compras de materiales.
Recursos Balances financieros, definicidn de recursos e identificacion de alcances, seguimiento financiero de la compra y venta de inmuebles, gastos y costos, esta informacion se debe presentar
financieros informacién por medio de reuniones presenciales, informes mediante correos electrénicos, actualizacion de plataformas.
Cliente Se programaran reuniones constantes para llevar un seguimiento para la aprobacién de documentos y desembolsos de dinero
Area Se debe llevar un control y seguimiento a las actividades que se encuentran programadas para ejecutar, se mide de acuerdo con el rendimiento de tareas finalizadas y a la programacién
operativa establecida, reuniones presenciales.
Entidades Contar con un balance del estado de las negociaciones, presentarle la documentacion a tiempo, estar en comunicacidn constante mediante llamadas, mensajes, correos electrénicos,
financieras soportando la informacién para que se encuentran interesadas en presentar mas créditos y desembolsos para la compra de propiedades.
Notarias Mantener al tanto con reuniones, llamadas, correos electrénicos con el estado de cada una de las propiedades y la adquisicion de las mismas.
Autoridad . L . . . . L
ambiental Se le reportaran todos los documentos, novedades o informacion que surja en los procesos de ejecucion o de disposicién de elementos

Nota: Matriz de estrategias de comunicaciones ante los interesados. Fuente: Elaboracion propia.
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b. Flujograma de las comunicaciones (procesos de escalamiento de la informacion)

Se presenta un flujograma de cémo se encuentra estructurado un plan de comunicaciones y
la ejecucidn de este, identificando las necesidades que se tienen dentro de una situacion o
planteamiento de un proceso de comunicacidon para resolver procesos, conflictos y gestion de

expectativas del proyecto.

llustracion 32.

Flujograma - Plan de comunicaciones

( INICIO ) tipo de canales
!

. Correo electrénico

_ Canales de — 3 = Reuniones
partes interesadas P comunicacion . informes
Determinar requisitos responsabilidades de Monitorear la
de comunicacion comunicacion — efectividad de la
) ~|- comunicacion
oA Establecer frecuencias 'I'
Plan de comunicacion y horarios Recopilar la__
retroal_lmentamon
4 ! partes interesadas
F"atg?(';g'émg del Implementar plan de I
comunicacion Actualizar plan de
comunicacion
No Cierre de acta

!

( SALIDA )

Definicion del
problema o situacion

!

Toma de acciones

Nota: Proceso e implementacion del plan de comunicaciones para una gestion de procesos,

conflictos y expectativas asertiva Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 33.

Flujograma de comunicaciones

Ingeniera civil

Coordinador
de proyecios
de obra

Socios

Gerente del
proyecto

Coordinador
administrativo
y financiero

Fondo de
pensiones y de
censatas

Coordinador
comercial y de
mercadeo

Dnsedador /

publicista Profesional
Caja de comercial
compesacion
Oficial de obra Profesional de
Talento Analista de
Arquiiscin Humano Ente atencién al Broveedor
Maestro de 5
. parafiscales y cliente
obra
afiliaciones
Ayudante de Profesional en salud Asesor Asesor
obra y seguridad en el comercial comercial
rrabajo Venta Compra
Coniralisias de Administrador Conedor de
actividades de Empresas sequros Cliente Venta Cliente
especializadas Compra
DIAN
Abogado

Curadurias
urbanas

Notaria

Asesores
especializados
bancos

Contador

Analista
economista

Nota: Flujo de escalamiento de comunicaciones para. Fuente: Elaboracion propia
c. Glosario de terminologia comun

- House Flipping: es un término en ingles que refiere a la practica de compra, remodelacion y
venta de una propiedad, generalmente de casas, con el objetivo de mejorar sus condiciones,
renovarla o remodelarla y posteriormente venderla en un precio superior al costo total de
adquisicion y remodelacion de esta.

- Adecuacién / remodelacién: Actividad que requiere sustituir o mejorar las condiciones
actuales y que necesitan mejorar o renovar ciertos aspectos de espacios u/o estructuras
arquitectdnicas para aumentar su valor.

- Vivienda Unifamiliar: Se define a la propiedad destinada a un mismo grupo familiar, que no
cuenta con una construccion compartida por diferentes copropietarios, independiente con
condiciones diferentes.

- Rentabilidad: Capacidad de ganancia recibida por los intereses o utilidades de una inversion

que se generd por la forma en que se invirtieron unos recursos en especificos.
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- Disefio: Se conoce como el arte de proyectar el aspecto, la funcién y la produccién de un
objeto funcional por medio de signos graficos, sea que se trate de un objeto bidimensional (carteles,
logos, animaciones, portadas, etc.) o tridimensional (edificios, maquinarias, muebles, entre otros).

- Cronograma de obra: Herramienta de gestion de proyectos que se evidencia el listado de
tareas, recursos, tiempos, donde se deben desarrollar ciertas actividades para realizar un proyecto
en el que se planifica y lleva el control de la gestidn de proyectos,

- Propiedad No Horizontal: Un tipo de propiedad que no estd dentro de una divisidn de
unidades horizontales, como unidad subdividida, que se asocia a un predio independiente auténomo
de presentar diferentes caracteristicas.

- Ingenieria: Disciplina que estudia y aplica datos cientificos para dar solides a un problema,
en sus distintas areas, brindando soluciones que se rigen a las normas y de acuerdo con los
estandares se disefia, planifica y ejecuta ciertas actividades.

- Proceso: hace referencia a una accion de planificacién, analisis y ejecucion de actividades
gue requiere una toma de decisiones para alcanzar un objetivo a futuro y que es previamente
identificado.

- Adecuacién / remodelacidn: Actividad que requiere un proceso para sustituir o mejorar
condiciones actuales que requieren una mejora o renovacidn de ciertos aspectos y con el fin de
aumentar el valor.

- Vivienda unifamiliar: Se define a la propiedad destinada a un mismo grupo familiar, que no
cuenta con una construccion compartida por diferentes copropietarios, independiente con
condiciones diferentes.

- Cliente: Es la persona interesada en recibir un servicio o producto especifico que se
remunerara con dinero para suplir sus necesidades.

- Sector: area o espacio de un lugar designado, dividido y adecuado que se identifica

conforme a las actividades que se requiera ejecutar o proceder



3.24

a.

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

Plan de gestion del cronograma

166

Listado de actividades con estimacidn de duraciones esperadas con uso de la distribucién

PERT beta-normal

Tras llegar al nivel de desagregacidn cinco en la EDT y organizar las actividades planteadas,

se formula la programacidn correspondiente, definiendo fechas y duracién de cada una, se acoto el

alcance final del proyecto, donde para este ejercicio se plantea la cronologia para procesar un Unico

inmueble, a partir de este mds adelante se pretende proyectar el control y seguimiento de acuerdo

con las particularidades dispuestas en el flujo de caja planteado.

EDT

11

111

1111

11111

1.1.1.1.2

1.1.1.2

11121

1.1.2

11.21

11211

1.1.2.1.2

1.1.2.2

1.1.2.21

1.1.2.2.11

1.1.2.2.1.2

1.1.2.2.13

1.1.2.2.1.4

1.1.2.2.15

1.1.2.2.16

1.1.2.2.1.7

1.1.2.2.1.8

1.1.2.2.19

11222

1.1.2.2.21

1.1.2.2.2.2

Tabla 66.

Listado de actividades con uso de estimacion de la distribucion PERT.

Nombre de tarea
Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping
Marketing
Publicidad

Por medios digitales

Apertura cuentas redes sociales y plataformas
digitales

Elaboracién de Portafolio digital con productos y
servicios

Por medios fisicos

Creacidn arte publicitaria: tarjetas de presentacion,
volantes, brochure

Difusion de publicidad
Programacion y presupuesto
Programacion de publicaciones en el afio
Presupuesto de publicaciones en el afio
Ejecucion
Entrega fisica en puntos estratégicos
Entrega fisica en puntos estratégicos 1
Entrega fisica en puntos estratégicos 2
Entrega fisica en puntos estratégicos 3
Entrega fisica en puntos estratégicos 4
Entrega fisica en puntos estratégicos 5
Entrega fisica en puntos estratégicos 6
Entrega fisica en puntos estratégicos 7
Entrega fisica en puntos estratégicos 8

Entrega fisica en puntos estratégicos 9

Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
comportamiento
Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
comportamiento 1
Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
comportamiento 2

Duracién

111,9
dias

93 dias
8 dias
5 dias
2 dias
3 dias
3 dias
3 dias
85 dias
5 dias
3 dias
2 dias
80 dias
80 dias
1 dia

1 dia

1 dia
1dia

1 dia
1dia

1 dia
1dia

1 dia
79 dias
1dia

1dia

Comienzo
mar 2/01/24
mar 2/01/24
mar 2/01/24
mar 2/01/24
mar 2/01/24
jue 4/01/24
mar 9/01/24
mar 9/01/24
vie 12/01/24
vie 12/01/24
vie 12/01/24
mié 17/01/24
vie 19/01/24
vie 19/01/24
vie 19/01/24
mié 31/01/24
mié 14/02/24
mié 28/02/24
mié 13/03/24
mié 27/03/24
mié 10/04/24
mié 24/04/24
mié 8/05/24
vie 19/01/24
vie 19/01/24

mar 30/01/24

Fin
mié 5/06/24
mié 8/05/24
vie 12/01/24
mar 9/01/24
mié 3/01/24
mar 9/01/24
vie 12/01/24
vie 12/01/24
mié 8/05/24
vie 19/01/24
mié 17/01/24
vie 19/01/24
mié 8/05/24
mié 8/05/24
sab 20/01/24
mié 31/01/24
mié 14/02/24
mié 28/02/24
mié 13/03/24
mié 27/03/24
mié 10/04/24
mié 24/04/24
mié 8/05/24
mar 7/05/24
sab 20/01/24

mar 30/01/24

Predecesora

6;8

11

11;12
15
16
17
18
19
20
21
22
14CC

14cC

25
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Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y

1.1.2.2.23 comportamiento 3 1dia mar 13/02/24 mar 13/02/24 26

112224 Pub'llcacmnes virtuales y monitoreo de alcance y 1dia mar 27/02/24 mar 27/02/24 27
comportamiento 4

112225 Pu?llcaC|ones virtuales y monitoreo de alcance y 1dia mar 12/03/24 mar 12/03/24 78
comportamiento 5

112226 Puhllcauones virtuales y monitoreo de alcance y 1dia mar 26/03/24 mar 26/03/24 29
comportamiento 6

112227 Pub'llcauones virtuales y monitoreo de alcance y 1dia mar 9/04/24 mar 9/04/24 30
comportamiento 7

112228 Pub'llcacmnes virtuales y monitoreo de alcance y 1dia mar 23/04/24 mar 23/04/24 131
comportamiento 8

112228 Puhllcauones virtuales y monitoreo de alcance y 1 dia mar 7/05/24 mar 7/05/24 12
comportamiento 9

1.1.3 Comunicacién con clientes 91 dias jue 4/01/24 mié 8/05/24

1.1.3.1 Acuerdos de Servicio en la atencién al cliente 9 dias jue 4/01/24 mié 17/01/24

1.1.3.1.1 Protocolo de atencién al cliente 3 dias jue 4/01/24 mar 9/01/24 5

1.1.3.1.2 Redireccionamiento de casos especificos 3 dias mar 9/01/24 vie 12/01/24 36

1.13.1.3 Indicadores de rendimiento 3 dias vie 12/01/24 mié 17/01/24 37

1.1.3.2 Servicio de atencion al cliente 82 dias mié 17/01/24 mié 8/05/24

Servicio de atencién al cliente virtual (Seccién Pagina . L . 27291/

1.13.2.1 Web, redes sociales, plataformas digitales, WhatsApp) 82 dias mié 17/01/24 mié 8/05/24 36;37,38;44;45

1.1.3.2.2 Servicio de atencion al cliente via telefénica 82 dias mié 17/01/24 mié 8/05/24 36;37,38;44;45

1.1.3.2.3 Servicio de atencion al cliente presencial 82 dias mié 17/01/24 mié 8/05/24 36;37;38;44;45

1133 Herramientas de comunicacion con el cliente 5 dias mar 9/01/24 mar 16/01/24

1.1.3.3.1 PQRS, Peticiones, quejas y reclamos 2 dias mar 9/01/24 jue 11/01/24 36

1.1.3.3.2 FAQ, Frequently Asked Questions 2 dias jue 11/01/24 lun 15/01/24 44

11333 , I_egalAcompanamento Personalizado: Comercial, Técnico 3 dias jue 11/01/24 mar 16/01/24 a5cC

1.2 Servicios Complementarios 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.1 Aliados Banca/Financiacién 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.1.1 Identificacion y definicion de aliados 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.1.1.1 Busqueda de alternativas/opcionados 5 dias jue 4/01/24 jue 11/01/24 5

12112 S?|ICItud ofertas de productos y servicios para 3 dias jue 11/01/24 mar 16/01/24 50
portafolio

1.2.1.1.3 Negociacion y definicion acuerdos de servicio 5 dias mar 16/01/24 lun 22/01/24 51

1.2.2 Aliados Aseguradoras 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.2.1 Identificacion y definicion de aliados 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.2.1.1 Busqueda de alternativas/opcionados 5 dias jue 4/01/24 jue 11/01/24 5

12212 S9I|C|tud ofertas de productos y servicios para 3 dias jue 11/01/24 mar 16/01/24 55
portafolio

1.2.2.1.3 Negociacion y definicion acuerdos de servicio 5 dias mar 16/01/24 lun 22/01/24 56

1.2.3 Aliados Proveedor Material/Serv. Especializados 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.3.1 Identificacion y definicion de aliados 13 dias jue 4/01/24 lun 22/01/24

1.2.3.1.1 Busqueda de alternativas/opcionados 5 dias jue 4/01/24 jue 11/01/24 5

12312 Sc_)llutud ofertas de productos y servicios para 3 dias jue 11/01/24 mar 16/01/24 60
portafolio

1.2.3.1.3 Negociacion y definicion acuerdos de servicio 5 dias mar 16/01/24 lun 22/01/24 61

1.3 Captacién y Evaluacién de inmuebles compra 27 dias mar 23/01/24 mar 27/02/24

13.1 Apropiacién de estudio de mercado 7 dias mar 23/01/24 mié 31/01/24

1.3.1.1 Actualizacién de informaciéon 7 dias mar 23/01/24 mié 31/01/24

1.3.1.1.1 Considerar variacién condiciones econdmicas 4 dias mar 23/01/24 vie 26/01/24 62

13.1.1.2 Considerar comportamiento mercado inmobiliario 3 dias sab 27/01/24 mié 31/01/24 66

1.3.2 Recorrido y bisqueda inmuebles para la compra 8 dias mié 31/01/24 sab 10/02/24

13.2.1 Recoleccién de informacién 8 dias mié 31/01/24 sab 10/02/24



13.2.1.1

13.2.1.2

133

1331

13311

1.3.3.1.2

134

1341

13.4.1.1

1.3.4.1.2

135

13.5.1

13511

1.3.5.1.2

136

13.6.1

13.6.1.1

1.3.6.1.2

1.3.6.2

13.6.2.1

1.3.6.2.2

1.3.6.3

1.3.6.3.1

1.3.6.3.2

1.3.6.3.3

13.7

13.7.1

1.3.7.1.1

1.3.7.1.2

13.7.1.3

14

14.1

1411

14111

1.4.1.1.2

1.4.1.13

1.4.2

14.21

14211

1.421.2

14213

143

1431

1.43.1.1
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Organizacion de informacion en formatos
Actualizacién de informacién constante
Identificacion de propiedades
Realizar contacto con posibles clientes
Realizar recopilacion de documentos iniciales
Programar visitas
Revision estado legal de los inmuebles
Validacidon constitucion de la propiedad

Consultar escrituras, CTL, etc.

Elaboracién Plan de accidn de traspaso y proyeccion
costo/tiempo

Revisién estado financiero de los inmuebles
Validacion de hipotecas

Consultar escrituras, CTL y validar con bancos

Validacion deudas con el distrito. Realizar consulta en
secretaria de Hacienda

Realizar revision estado fisico de los inmuebles
Validar estructura y cimentacion
Recolectar informacion de la licencia de construccién
Inspeccion fisica interna y externa
Validar distribucién
Validar si es optima

Comparar con viviendas de la zona

Validar estado componentes (Piso, muros, techos,
etc.)

Consolidar informacién: estado y medidas
Funcionamiento de servicios publicos
Cuantificacion reparaciones

Evaluacion contra alternativas

Alternativas en la zona: predios similares,
comparables

Consultar escrituras y validar con bancos

Contrastar informacion con base de datos inmuebles
en la zona

Decision de compra inmueble
Proceso de Compra
Tramites legales
Legalizacion de la compra del inmueble
Elaboraciéon promesa de compraventa
Elaboracién de escritura
Registro del inmueble
Transaccion financiera
Estado financiero inmueble
Paz y salvos de servicios publicos
Paz y salvos de secretaria de Hacienda
Estado de cuenta y giro a cliente
Recepcion Material

Cita recepcion inmueble Cliente-Proyecto

Revision de entrega de los espacios y elementos
pactados

4 dias

4 dias

7 dias

7 dias

4 dias

3 dias

6 dias

6 dias

4 dias

2 dias

6 dias

6 dias

4 dias

2 dias

7 dias

5 dias

3 dias

2 dias

3 dias

1dia

2 dias

4 dias

2 dias

1dia

1 dia

5 dias

5 dias

2 dias

2 dias

0 dias

29 dias

29 dias

29 dias

2 dias

12 dias

15 dias

5 dias

5 dias

2 dias

2 dias

3 dias

1dia

1dia

1dia

mié 31/01/24
mar 6/02/24
mar 6/02/24
mar 6/02/24
mar 6/02/24
lun 12/02/24
jue 15/02/24
jue 15/02/24
jue 15/02/24
mar 20/02/24
jue 15/02/24
jue 15/02/24
jue 15/02/24
mar 20/02/24
jue 15/02/24
jue 15/02/24
jue 15/02/24
lun 19/02/24
lun 19/02/24
lun 19/02/24
mar 20/02/24
lun 19/02/24
lun 19/02/24
lun 19/02/24
jue 22/02/24
mar 20/02/24
mar 20/02/24
mar 20/02/24
vie 23/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
jue 29/02/24
vie 15/03/24
jue 29/02/24
jue 29/02/24
jue 29/02/24
jue 29/02/24
lun 4/03/24
vie 15/03/24
vie 15/03/24

vie 15/03/24

mar 6/02/24
sab 10/02/24
mié 14/02/24
mié 14/02/24
sab 10/02/24
mié 14/02/24
jue 22/02/24
jue 22/02/24
mar 20/02/24
jue 22/02/24
jue 22/02/24
jue 22/02/24
mar 20/02/24
jue 22/02/24
vie 23/02/24
mié 21/02/24
lun 19/02/24
mié 21/02/24
jue 22/02/24
mar 20/02/24
jue 22/02/24
vie 23/02/24
mié 21/02/24
mar 20/02/24
vie 23/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
jue 22/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
mar 9/04/24
mar 9/04/24
mar 9/04/24
jue 29/02/24
vie 15/03/24
mar 9/04/24
mié 6/03/24
mié 6/03/24
sab 2/03/24
sab 2/03/24
mié 6/03/24
lun 18/03/24
lun 18/03/24

lun 18/03/24

70

71CC

74

75

78

78CC

82

75

86

75;87CC

89

87CC
87CC

92;87;90

86;82;78
94;83;79;93

98

29
103

104

103
103

108;109

110;104

168



15

15.1

1511

15111

15.1.1.2

15113

15.1.1.4

15.1.2

15.1.2.1

15.1.2.2

15.1.23

1.5.2

1521

15211

15.2.1.2

1.5.2.13

1.5.2.2

15.2.21

1.5.2.2.2

15.2.23

16

16.1

16.1.1

1.6.1.1.1

1.6.1.1.2

1.6.1.1.3

1.6.2

1.6.2.1

1.6.2.1.1

1.6.2.1.2

1.6.2.1.3

16.2.1.4

1.6.2.1.5

17

171

1.7.1.1

1.7.1.11

1.7.1.1.2

1.7.1.13

1.7.2

1.7.2.1

1.7.21.1

1.7.21.2

1.7.2.13

Obra civil y adecuaciones
Planificacion y gestion de recursos
Obra civil, reparaciones y mejoras
Elaboracién de programacion de obra
Elaboracion de presupuesto de obra

Plan de compras de materiales
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21 dias

5 dias

5 dias

2 dias

1dia

1dia

Contratacion mano de obra y servicios especializados 2 dias

Licencias y disefios (S| APLICA) 3 dias
Legalizacion de construcciones sin licencia 3 dias
Gestion de licencia de construccién obra nueva 3 dias
Gestidn con prestadores de servicios publicos 3 dias

Construccion y adecuaciones 16 dias

Ejecucidn de Obras, reparaciones y mejoras 13 dias
Ejecucion de actividades obra civil 12 dias
Seguimiento y control de actividades 10 dias
Finalizacion de remodelacion, entrega 1dia

Mantenimientos y garantias 3 dias
Atencion de actividades mantenimiento 3 dias
Atencion de garantias 3 dias
Control y seguimiento de novedades 3 dias

Comercializacion de inmuebles - venta 4,89 dias
Promocion del inmueble 4 dias

Publicaciones inmuebles disponibles 4 dias
Publicar en plataformas virtuales 3 dias
Poner anuncio en la vivienda y zona aledafia 1dia
Comunicar voz a voz (entorno, empleados) 3 dias

Ofertar inmuebles 3,89 dias

Acompafiamiento cliente 3,89 dias
Muestra fisica del inmueble 3 dias
Dar asesoria personalizada: financiera 3 dias
Dar asesoria personalizada: legal 3 dias
Recepcidn y evaluacion de ofertas 3 dias
Venta inmueble 0 dias

Proceso venta del inmueble 29 dias
Tramites legales 29 dias

Legalizacion de la compra del inmueble 29 dias
Elaboracién promesa de compraventa 2 dias
Elaboracién de escritura 12 dias
Registro del inmueble 15 dias

Transaccion financiera 8 dias

Estado financiero inmueble 8 dias

Acompafiamiento en la gestién de financiamiento y 5 dias
pdlizas

Paz y salvos de servicios publicos 2 dias

Paz y salvos de secretaria de Hacienda 2 dias

vie 15/03/24
vie 15/03/24
vie 15/03/24
vie 15/03/24
mar 19/03/24
mar 19/03/24
mié 20/03/24
lun 18/03/24
lun 18/03/24
lun 18/03/24
lun 18/03/24
vie 22/03/24
vie 22/03/24
vie 22/03/24
mar 26/03/24
jue 11/04/24
vie 12/04/24
vie 12/04/24
vie 12/04/24
vie 12/04/24
jue 11/04/24
jue 11/04/24
jue 11/04/24
vie 12/04/24
jue 11/04/24
vie 12/04/24
vie 12/04/24
vie 12/04/24
vie 12/04/24
séb 13/04/24
séb 13/04/24
séb 13/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
vie 19/04/24
mar 7/05/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
vie 19/04/24

vie 19/04/24

mar 16/04/24
vie 22/03/24
vie 22/03/24
mar 19/03/24
mié 20/03/24
mié 20/03/24
vie 22/03/24
jue 21/03/24
jue 21/03/24
jue 21/03/24
jue 21/03/24
mar 16/04/24
vie 12/04/24
jue 11/04/24
jue 11/04/24
vie 12/04/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
mié 17/04/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
vie 12/04/24
mar 16/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mar 16/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mié 17/04/24
mar 28/05/24
mar 28/05/24
mar 28/05/24
vie 19/04/24
mar 7/05/24
mar 28/05/24
lun 29/04/24
lun 29/04/24
mié 24/04/24
mar 23/04/24

mar 23/04/24

104
117,62
118FF

119

104;113
104;113

104;113

120;118;113;122;123;
124

127CC+1,78 dias

127;128

129
129

129

129;105CC
129CC;105CC

129;105CC

129;138

142CC+0,89 dias
142CC+0,89 dias
142CC+0,89 dias

145

105;142;146
150

151

145;150CC;57;52
150

150



ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 170

1.7.2.1.4 Estado de cuenta y giro del cliente 3 dias mié 24/04/24 lun 29/04/24 151CC;155;156;157

1.7.3 Entrega Material 3 dias vie 24/05/24 mar 28/05/24

1.7.3.1 Cita entrega del inmueble Proyecto-Cliente 3 dias vie 24/05/24 mar 28/05/24

1.7.3.1.1 pactadZiViSién de entrega de los espacios y elementos 3 dias vie 24/05/24 mar 28/05/24 152FF;158

1.8 Evaluacion cierre 5 dias mar 28/05/24 mié 5/06/24

1.8.1 Evaluacién de los negocios realizados 5 dias mar 28/05/24 mié 5/06/24

1.8.1.1 Balance de resultados 5 dias mar 28/05/24 mié 5/06/24

1.8.1.1.1 Evaluacidn financiera y operativa 3 dias mar 28/05/24 vie 31/05/24 111’6:6”731?:3[2331":0%2’1%12’2

1.8.1.1.2 Aprendizajes y lecciones aprendidas 2 dias vie 31/05/24 mié 5/06/24 165

1.9 Gerencia de proyectos 111,9dia mar 2/01/24 mié 5/06/24

1.9.1 Inicio 0 dias mar 2/01/24 mar 2/01/24 5CC

1.9.2 Control 98,3 dias mar 9/01/24 mié 22/05/24

1.9.2.1 Control 1 2 dias mar 9/01/24 mié 10/01/24 168CC+1,78 dias

1.9.2.2 Control 2 2 dias mar 16/01/24 mié 17/01/24 171

1.9.2.3 Control 3 2 dias mar 23/01/24 mié 24/01/24 172

19.2.4 Control 4 2 dias mar 30/01/24 mié 31/01/24 173

1.9.2.5 Control 5 2 dias mar 6/02/24 mié 7/02/24 174

1.9.2.6 Control 6 2 dias mar 13/02/24 mié 14/02/24 175

19.2.7 Control 7 2 dias mar 20/02/24 mié 21/02/24 176

1.9.2.8 Control 8 2 dias mar 27/02/24 mié 28/02/24 177

1.9.2.9 Control 9 2 dias mar 5/03/24 mié 6/03/24 178

1.9.2.10 Control 10 2 dias mar 12/03/24 mié 13/03/24 179

1.9.2.11 Control 11 2 dias mar 19/03/24 mié 20/03/24 180

1.9.2.12 Control 12 2 dias mar 26/03/24 mié 27/03/24 181

1.9.2.13 Control 13 2 dias mar 2/04/24 mié 3/04/24 182

1.9.2.14 Control 14 2 dias mar 9/04/24 mié 10/04/24 183

1.9.2.15 Control 15 2 dias mar 16/04/24 mié 17/04/24 184

1.9.2.16 Control 16 2 dias mar 23/04/24 mié 24/04/24 185

1.9.2.17 Control 17 2 dias mar 30/04/24 jue 2/05/24 186

1.9.2.18 Control 18 2 dias mar 7/05/24 mié 8/05/24 187

1.9.2.19 Control 19 2 dias mar 14/05/24 mié 15/05/24 188

1.9.2.20 Control 20 2 dias mar 21/05/24 mié 22/05/24 189

1.9.3 Cierre 0 dias mar 28/05/24 mar 28/05/24 164CC;190

1.9.4 Fin proyecto 0 dias mié 5/06/24 mié 5/06/24 166;191

Nota: Listado de actividades con definicion de duraciones segun PERT. Fuente: Elaboracion

propia

b. Linea base tiempo
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llustracion 34.

Escala de tiempo con mddulos y cuentas de control.

Inicio Fin
mar 2/01/24

mié 5/06/24

Allados Aseguradoras estado
Joe 410124 m 2700726 Jewior..
Allados Proveedor Material/Sers. —
Especializados cho: Obra civil y adecuaciones
o B .
vie 15/03/24 - mar 16/04/24
weauzar ranncacs
revision ony Construccion y adecuaciones
o isssa. SN0, vie 22/03724 - mar 16/04724

. - . . - .
|ESTRUCTURACION Y EJECUCION DE HOUSE FLIPPING |
Inicio Dedision de compra Venta inmueble
mar 2/01/24 inmueble mié 17/04/24
mar 27/02/24

Fin proyecto
mié 5/06/24

Nota: Resumen de escalas de tiempo de modulos y cuentas de control del proyecto. Fuente:
Elaboracion propia
llustracion 35.

Roadmap tipo de los procesos por los que pasa un inmueble dentro del proyecto.

DECISION DE COMPRA ACUERDO DE VENTA FIN
INMUEBLE DEL INMUEBLE TRANSACCION

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL

MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO  SEPTIEMBR

Comercializaciéon

c. Diagrama de Red (producto de la programacion en Ms Project completamente cerrado

“Candnico”)
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llustracion 36.

==y 8

e e e — = [ —— = e L. - — — - — — -

Nota: Programa del proyecto - Diagrama de red. Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 37.

Diagrama de Red — parte 2/4.

Nota: Programa del proyecto - Diagrama de red. Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 38.

Diagrama de Red — parte 3/4.

Nota: Programa del proyecto - Diagrama de red. Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 39.

Diagrama de Red — Parte 4/4

e — - - — . —— e — — - —— - .

Nota: Programa del proyecto - Diagrama de red. FZlente: Elaboracion propia.




d. Cronograma — Diagrama de Gantt (con no menos de 200 lineas en MS Project), donde se identifique la ruta critica

llustracion 40.

Diagrama de Gantt proyectos parte 1/5.

[tebrerp 2024
lulolalolal

Jenz 2008

abni 2024
lalwlalolalsl
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e 2024 o202 g
sl lmlaolalsolswlsle

L Comani cador Social|30%]

Profesional Comerdial

fe Todo [ombre de area acn [comienss  [Fin
detarea r’ |
0l
i -
1| =
| =
il o= 1101 Por madies dgitales Sdas e 2/01/24 wer 90324
B - 111010000 cuentas mdes socalesy  2dl  mar Y0124 mé3/ou4
patatomas dgtaes
0 - 11112 0moacindebornfolodgtacon  Jdim  ped/OLR4 mare/oue s
| o8
7| = 1.1.1.2 Por medios fisicos. 3das  mero/ou/2e vie 12/01/28
0 - 11121Cuacinaneptictara tetasce  3das  mar YOL23 v 1/0LM 6
presentacion, vointes, brochure
. - 1.1.2 Ounin de pubbcdad WS dis e 12/01/24 mié 00824
| = 1.12.1 Programaciny presspuesto Sdas e 12/01/24 vie 19/01/24
nl o= 11211 rogramecn oe publcacones en el slo 3 dis v 12/01/24 mid o
| wjouzs
u - 11212 presputo e pticxdionms n elao 2dm  mé e 19/00/3 11
| DoV
o - 1122 Gecucin B0dias  we 1WOL24 mé 0324
Wi = 122 wdiss e
B = 112211 Entrega fisca en puntos 1de  ve19/01/24 5b20/0124 11,12
g cos 1
W = 112212 Entega fisca en puntos 1da mé me 1
| estatigeo 2 wowm  syoum
UM = 112213 Entega fisca en punts 1da  me mé 1
estatigeos 3 wovas o
- 112214 trtega fisa en puntcs 160 e v
| esmaegcos s wora o
» i - 112215 tevwga fsca en punes 16 1
| esmavgeon s DoV Avow
B - 112216 trtrega faca en puntes 1da mé me 1
wstatigcor 6 Do /oy
o= 112217 ttwga fska on punten 1de me me »
etk cos 7 BV 100w
W o= 112218 tatega fisa en purtos 16 me e u
| Py Wouu  oum
B - 112219 tavega ks en puntes tde meROY24 ménee 2
emaegeoss
WO - 1124 9 dins 7824 3ace
| akance y comportamiento
B Ry - 11222 1Picacons vitulesy montores 16 we 19/01/24 b 20/0124 140
e akance y compoamanto 1
- 112222 Abicaconss vitusles y montores 1da  mer mar s
ramento2 oo 0w
Bl T 11222 3 Abicacons vitusle y montomo 168 mer mat 2
| e akance y comportamento 3 oy 1voum
= - 112224 Aaicacions vitusle y mostoreo 1 da . . v
| e skance ycomportamanto & Do Do
Bl T 112225 Pubicacions vrtusle y montors 1 da v mar u
| e kcance y comportamanto 3 ROV 10w
% iRy - 112226 tkacions vitusle y montome 1da et mr »
deakance y comportamanto 6 W0 2wowm
- 112227 Abkacon vituse y montoms 1 s mer WOU24 mar $/0U/34 30
[ e akance y compor ”
2 - 112228 Pbicacone vituslesy montores 1da  mer v T
e akance y compotamanto § B woun
" - 113220 Pbkcacon viluse y montoe 16 mer YOV/24 merT/08/24 33
de siance y comportamento §
u - 113 Comunicacidn con clemtes. sdis  pea/ovze miéamsia
3| = 1131 Acmrdosde Sevicn enla atenciénal  Sdas  ped/oyze mé
| diente w/ovze
» - 11311 Protocoio de stencién a clente Jdm  ped/orne mare/ouze s
| = 11312 Redeecconamients de cams specificos 3 das  mar $OL/24 vie 12/01/24 36
|
- 11313 indkadores de rendimients Sdm verouz mé ”
{ 1/ou/2
» - 1.13.2 Servico de stencidn o dlente a2 dias mé v
| w0V
) - 11321 50vioe de sencdn sl et wtval  B2dlm  mé méea 36374
(50cc 6n Pagins wab, edes sociale, pataforma DrovI
| Sgtaies, Whatsapp)
w - 11322 Service e sencén sl e v LT méwoaa sera
| wtinca o
@ - 11323 5ervico de mencién al e presencsl B2 s mé mén/os2s 36373
DoV

Nota: Cronograma del proyecto - Diagrama de Gantt. Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 41.

Diagrama de Gantt proyecto — Parte 2/5.
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| wox2a —
7 - 133.1 Realizar contacto conposibles clientes 7 dias  mar 6/02/2a mié
024 —
7 - 13311 Realizar recoplacionde documentos 4 dias  mar §/02/24 s3b10/02/24 710G
iniciales lista comercia[75%]
7 - 13.3.0.2 Programar visitas 3das ln12/022a mié 7
14/02124 Analista comerdial
% | = 1.3.8 Revisién estado legal de los inmuebles Gdas  jue15/Q/28jue22/02/28 |
1
- 1341 & dias /a2 J0212
- . o |
78 - 13.4.1.1 Consultar escrituras, CTL, tc. 4diss  jue15/02/24 mar 75
20002124 Fossssi Abogado [50%]
™| = 13.41.2 Biaboracion Plan de accén de taspasoy 2 diss  mar jve 22/02/24 78 |
proyeccion costo/tiempo /02024 i gado [50%]Analista comercial
0 | - 1.3.5 Revisién estadofinanciero de los inmuebles 6 dias jue 15/02/24 jue 22/02/24 |
—
S - 1.35.1 Validacion de hipotecas Sdas  jue15/02/28 jue 22/02/28
—
[22] - 13.5.1.1 Consultar escrituras, CTL yvalidarcon 4 dias jue 15/02/24 mar 78cC
bancos 2002024 1+ Administrador de empresas [50%]
el - 13.5.1.2 Validacion deudas con @ distrito. Realizar2 dias  mar jue 22/02/24 82
consuita en Secretaria de Hacienda /02024 | Admiristrador de empresas [50%]
- 1.3.6 Realizr 6 2 7das
—
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Nota: Cronograma del proyecto - Diagrama de Gantt. Fuente: Elaboracion propia.




llustracion 42.

Diagrama de Gantt proyecto — Parte 3/5.
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fa | Jmodo |Nombredetarea uracién [Comienzo  |Fin lpreded] Im 1,200 ) [tri2, 2020 tri3, 2020
deurea[ | enerozons ez [rarm 202 [sbri o2 [mayo 28 Jjnio 2024 ioz02a
| 23 | 28 7z la2|wlzalorl a6 laa]aelanloel 27 l22lalzalazlslelannlelasloslslelanlselar|aslanl|s|sols|20]zlsls|0lsla

) - 1.36.1 Validar estructura y Gmentacion Sdas  jue1s/@/2amié ‘
2y02028 —
3 13.6.1.1 Recolectar informacion de lalicencia de 3 dias. jue 15/02/24 1un 19/02/24 75
Construccin drquitecto[50%]
& - 13612 mspecconfiska imernay extema  2das  lun19/02/24 mié
21/02/24
= - 1362 validar distribucion 3das  lun19/02/24 jue 22/02/28
.
89 - 13.62.1 Validar s es optima 1da lun 19/02/24 mar 75;870] &)
2002128
%0 - 13.6.2.2 Comparar con viviendas de la zona 28 mar jue 22/02/24 89
f02/2 Ing. Chil[s0%]
o1 13, i i adas  ln I
‘techos, et) L
- 13.6.3.1 Consolidar informacion: estado y 2 dias lun 19/02/24 mié 87cc
medidas 2y/02/24
3] 13.63.2 Funcionamiento de servicios piblicos 1 dia lun 19/02/24 mar s7cC
20/02/24 utiige civil[10%]
£ 13.63.3 Cuantificacidn reparaciones. 1dia Jue 22/02/24 vie 23/02/24 92;87%
Ing. Civil
5 - 1.3.7 Bvakuiacin contra akernativas. sdas  mar mar I
- /oy 27/0228 1
1.37.1 Altemativas en la zona: predios similares, 5 dias  mar mar
comparables 2/02/24  27/02/24 ™
57 - 13.7.1.1 Consultar escrituras y validarconbancos 2 dias  mar jue 22/02/24 868271
/02128 ! o
13.7.1.2 Contrastar informacin con base de 2 dias vie 23/02/24 mar 94,837 =3 <
datos inmuebles en la zona 27/02/24
) 1.37.13 Decision de compra inmusble 0 dias
z/oy2 /0228 21102
100 1.4 Proceso de Compra: 29dias mar 9/04/24
z7/0228 " 1
101 1.4.1Trémites legales 29dias mar 9/04/24
z/022 1
- 1.4.1.1 Legalizacion de la compra del inmueble 29dias. mar 9/04/24.
Z7/02/24 " 1
103 - 14111 Baboracién promesa de compraventa 2 dias  mar jue 2s/02/24 39
Z7/02/24
104 14.1.1.2 Elaboracién de escritura 12dias jue 29/02/24 vie 15/03/24 103 N
105 14.1.1.3 Registro del inmueble. 15dias  vie 15/03/24 mar9/04/24 104
- 1.4.2 Transaccion financiera 5 dias jue 29/02/24 mié 6/03/24.
™
107 - 1.42.1 Estado financiero inmueble 5 dias jue 29/02/24 mié 6/03/24
L |
108 - 14.2.1.1 Pazy salvos de servicios publicos. 2dias jue29/02/24 sib2/03/24 103
109 - 14.21.2 Pay salvos de secretaria de Hacienda 2 dias. jue 29/02/24 s3b2/03/24 103
110 14.21.3 Estado de cuenta y giro acliente 3 dias lun4/03/24 mié6/03/24 108;1( N
prey - 1.4.3 Recepcion Material 1da  vie15/03/24 lun 18/03/24
+
12 - 1.43.1Cita recepcioninmueble ClienteProyecto  1dia  vie 15/03/24 lun 18/03/24.
-
- 14311 Revision de entregade ks epacosy 1 dia vie 15/03/24 lun 18/03/24 110;10]
‘elementos pactados civil
14 1.5 Obra civily adecuaciones. 21dias  vie15/03/2a mar |
160424 t 1
115 1.5.1 Planificacién y gestion de recursos sdas  vie15/03/24 vie22/03/24
=
116 1.5.1.10bra civil, reparaciones y mejoras sdias  vie15/03/24 vie 22/03/24
)
w| = 15111 Haboracionde programaciondeobra 2 vie 15/03/24 mar
19/03/24 Arquitecto
1 - 15.1128borxionde presupuestodecbra 1 mar é 1782
19/03/24  20/03/24 pg. Civil[50%)]
118 15.1.1.3 Plan de compras de materiales 1da mar i FF
1/03/24  20/03/24
e 15104 Convratacén mano de cbray ervcios 2z mié vie22/03/2 119 L
‘especializados 20/03/24 Ing. Civil[25%]; Profesional Talento Humano
121 - 1.5.1.2 Licencias y disefios (S APLICA) 3 dias lun 18/03/24 jue 21/03/24
-
122 | - 15.12.1 Legalizacién de construcciones sin 3dias lun18/03/24 jue 21/03/24 10411
licencia 1[15%]
ey - 15.12.2 Gestién de licencia de construccionobra 3 dias  lun 18/03/24 jue 21/03/24 104,11
nveva I[15%]
124 15.12.3 Gestién con prestadores de servicios 3 dias Jun 18/03/24 jue 21/03/24 104;11]
blicos T g Civil[15%]
25 15,2 Construccién y adecuaciones 16dias  vie22/03/24 mar
i 16/0428 1
1.5.2.1 Ejecucion de Obras, reparacionesy mejoras 13dias  vie 22/03/24 vie 12/04/24
Pagina3

Nota: Cronograma del proyecto - Diagrama de Gantt. Fuente: Elaboracion propia.
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llustracion 43.

Diagrama de Gantt proyecto — Parte 4/5.

R T ST r— redec] }m], o Tinz, 2008 s, B
detarea | enero 2024 [febrero 2024 [ marm 20 |abril2024 [mayo 2024 [junio 2024 juiio 2024
| 2|2l 27l lwlalalslelnlwelalasl2lzl2lwlalalslelunlelalaslslelalwelalaslsls|wols|lolzs|sols ol
7 15211 Gecucon de actvdades cbracivil 120 vie 22/03/24 jue 1108128 120,11
ey - 15212 Seguimientoy control de actividades  10dias  mar jue 11/04/2 1276 ]
2/03/24 dizs ing. Civi25%]
- 15213 Finalacién de remodelacién, entrega  1dia  jue 11/04/24 vie 12/04/24 127;12{
(130 - 1.52.2 Mantenimientos y garantias. 3das  vie12/04/24 mar
16/04/24 —
Feny - 15.22.1 Atencién de actividades mantenimiento 3 dias  vie 12/04/24 mar 19
16/04/24
m - 15.22.2 Atencién de garantias 3dias  vie12/04/24 mar 129
16/09/28
53 - 15.22.3 Controly seguimiento de novedades 3 dias  vie 12/04/24 mar 129
16/03/24 cal
134 - 1.6 Comercializacién de inmuebles - venta 4,89dias  jue 11/08/2a mié
17/ 1
Fe - 1.6.1 Promocin del inmueble adas  jue11/03/2amar
L T
Fe - 1.6.1.1 Publicacién inmuebles disponibles. adas  jue11/03/2amar
1 £ L
57 - 16.1.1.1 Publicar en plataformas virtuales 3z vie12/04/24 mar 129;10)
16/04/28 =
ey - 1611 2Poneranuncio enlaviviendayzona  1dia  jue 11/03/24 vie 12/04/24 125CC;
aledaha
ey - 16.1.1.3 Comunicar vaz a voz fentorno, 3dias  vie12/04/24 mar 129;10)
empleados} 15/04/24
10 - 162 Ofertarinmuebles 3,890ias vie 12/04/24 mié
/0428 —
11| - 1.62.1 Acompafiamiento cliente 3,89dias vie 12/04/24 mié
— 17/0424 =
) - 16.2.1.1 Muestra fisica delinmueble 3das  vie12/04/24 mar 129,13
15/04/24
) - 16.2.1.2 Dar asesor franciera  3dias  sib13/0apamié 1a2cc
17/0/28  dias
1 - 16213 i legal 3gs s g 1a2cc
17/0f28  dias | Abogado (s0%];profesional comerdial
| o= 1621 2 ' sdas s é 1a2cc
/0028 dias
fr - 1.62.15 Ventainmueble odas  mié mié 15
/oy 17/0y2a 17/08
a7 - 17 Proceso venta del inmueble: 20dias  mié mar
/oy 2wos2a
- 1.7.1 Trémites legales 29dias  mié mar
/oy 2052
fro) - 17.0.1 Legalizacién dela compradel inmueble  29dias  mié mar
D/oy2s 20524 |
[150 | - 17.11.1 Baboracion promesa de compraventa 2 dias  mié vie 19/04/24 105;14]
o/0af2a |
e - 17.11.2 Elaboracién de escritura 12dias vie 19/04/24 mar7/05/24 150
152 - 17.1.1.3 Registro del inmusble: 1sdiass  mar7/05/2a mar 151 I l
25/05/24
153 - 1.7.2 Transaccién financiera sdas  mié lun 29/03/24
/oy 1
= - 1.7.2.1 Estado finandiero inmueble: sdas  mé un 29/08/24
v/oy2
155 | - 17.2.1.1 Acompaiamiento en la gestion de sdiss  mié mé 1as;15{
financiamientoy pdfizas 7/0a/24  24/04/24 Corredar deseguros [50%]
56| = 17.21.2 Pazy salvos de servicios publicos 2 vie 19/04/24 mar I
2y/00/24
157 - 17.213Pary salvosdesecretariade Hacienda  2dias  vie 19/04/24 mar
23704728
fe - 17.214606d0de comtaygio delciente 3oz mié lun 23/04/24 1516}
24/04/24 T —
159 - 1.7.3 Entrega Material 3das  vie24/05/20 mar
] /05728
160 - 1731 Gita entrega del inmueble Proyecto Clente 3 dias  vie 24/05/24 mar
20/
161 - 1731 1Revsiondeentegadelosespaciosy  3dias  vie24/05/24 mar 152¢F;
‘elementos pactados 28/05/24 Y civil
162 - 18 evaluacion derre: sdas  mar mié s/0s/2a
L 2/05/28 —
18 - 1.8.1 evaluacién de los negocios redizados: sdas  mar mié s/os/24
) 8/05/24
16 - 1.8.1.1 Balance de resultados sdas  mar mié5/06/24
2/05/28
165 - 18.11.1 Bvaluacién financieray operativa sdas  mar vie 31/05/24 161,71,
2/05/24 Gerente de proyectos [50%]
166 - 18112 Aprendasjesy leccones aprendidas 2025 vie 31/05/2 miés/08/24 165
Gerente de proyectos [50%]
- 19 Gerencia de proyectos 111,89 mar2/01/28 miés/06/28
dias r 1
e8| wm 1.9.1ico Odias  mar2/01/24 mer 2/01/24 5CC I
o 2/01
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Nota: Cronograma del proyecto - Diagrama de Gantt. Fuente: Elaboracion propia



llustracion 44.

Diagrama de Gantt proyecto — Parte 5/5.
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b T Imodo |Nombrede tarea acion [Comienm  |Fin [predec] 1".;,@‘ [tni2, 2024 i3, 2020
aemea[ ‘ [febrero 2024 | marz 20 |abril 2024 [mayo 2024 [junio 2024 juiic 2024
| 3 lwl2l7 2lwla2lalilelulelalelalslelwlalalslelnlelalaslslelanlselanlaelsnl|s|sols|aolslsolsols]a
165 O m 1.5.2 Control 98,33 dlas mar 9/01/28 mié
22/052a = - - = - - - - = = = =] = - - - 2y - - -
[170 [y = 1.92.1Control 1 2dias  mar9/01/24 mié 168cC-
1001/24  dias | S de proyectos [50%]
171 [ - 1922control2 2das  mar mé 170
16/01/24  17/01/24 Yo de proyectos [50%]
172 [ - 1923 control3 265 mar mé 71
Bfor/24  24/01/24 de proyectos [50%]
For 1524 Controla 26 mar g 2
2/01/24  31/01/24 de proyectas [50%]
172 [y, 1.925Control 5 2 marg/02/24 mié7/02/24 173
& te de proyectos [so%]
175 [ = 1926controls 2das  mar mé 178
B/02/24  1402/24 e de proyectos [50%]
176 [alFy 1927 Control 7 24 mar mié 175
/02124 21/02/24 2 e de proyectos [50%]
7 [ - 1828 Controls 2das mar 3 176
T/02/24  28/02/24 a,.r‘nT!dempdos [50%]
178 [y - 1.929Controls 2dias  mar5/03/24 mié6/03/24 177
'y_muredewwms[%]
179 (51 = 1.9210Control 10 20 mar mié
12/03/24  13/03/24 v, de proyectos [50%]
180 [ m 19211 Control 11 26 mar mié s
19/03/24  20/03/24. de proyectos [50%]
[To1 [ - 18212 Control 12 Sds  lear e
26/03/24  27/03/24 -~ de proyectos [50%]
182 [y = 19213 control 13 2dias mar2/04/24 mié3/0a/2a 181
de proyectos [50%]
183 [ = 19214 Control 14 20 marg/oa/2a mié
1004124 = e de proyectos [S0%]
Form 19215 Control 15 Tdas  mer mié 183
16/08/2a  17/03/24 e de proyectos [50%)
(1o [y = 18216 Control 16 Tds mar 3
Bjosf24  24/04/24 e de proyectos [50%]
186 (51 = 19217 Control 17 2da  mar jue205/23 185
30/04/24 s
167 ot = 19218 Control 18 26 mar7/05/2a miés/05/24 186
[1es [y m 1821 Control 19 Jdas  mer wé 157
14/05/24  15/05/24
189 [ = 1.9220Control 20 2das mar mié
21/05/24  22/05/24
1% - 1930ieme odas  mar mar
28/05/24  28/05/24
191 - 1.9.4 Fin proyecto Odias  mié5/06/24 mié5/06/24 166
Proyecto: Estructuracién y ejecucion | Tares F 5 Resumen 1 Hiinatva solo duracion S oo ¢l comienzo c Hito extemo ° Divisién crtea
del modelo de House Flipping Divisén Ciriiiinies Reumendeproyets I 1 Resumen insctivo [ 1 Informe de resumen manus! e— 00 k] Fechaimite 13 Progreso
Fechic Exbieato 2004 55| o ° Tarea inactva Tarea manust P Resumen manus! "1 Taesextems Tareas crtcas
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Nota: Cronograma del proyecto - Diagrama de Gantt. Fuente: Elaboracion propia
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e. Nivelacion de recursos y uso de recursos

181

Los recursos humanos con los que cuenta el proyecto tienen un costo por tasa estandar por

hora, estos valores se determinaron en la Tabla de némina mensual, tipo de vinculacion y valor total

para la empresa, por otra parte, los gastos fijos como arriendo, servicios publicos, equipos de obra, y

finalmente los costos de compra del inmueble 1y 2, por efectos de MS Project, se designan como

material, sin una tasa por hora sino como un valor fijo. En cuanto al ejercicio de nivelacién de

recursos realizado para lograr una programacion sin sobreasignacién de recursos, se procedio a

gestionar la capacidad dispuesta internamente en las actividades ejecutadas en tiempos

simultaneos, con el fin de gestionar conscientemente la disponibilidad real del recurso y lograr

atender dos o mas actividades en una misma ventana de tiempo; ya en ultimo término, de no

lograrse nivelar el recurso, se evaluaron dos opciones: posibilidad de asignar otro responsable o

posibilidad de desplazar la actividad sin afectar la cronologia de los procesos que se desarrollan en el

proyecto.

Tabla 67.

Hoja de recursos y nivelacion de estos.

Nombre del recurso

Gerente de proyectos

Coordinador de
administrativo y financiero
Profesional Talento
humano

Profesional Seguridad y
salud en el trabajo

Contador
Administrador de empresas
Analista atencion al cliente

Abogado

Coordinador de mercadeo
y ventas

Profesional Comercial

Asesores comerciales
(Compra)

Asesores comerciales
(Venta)

Perito

Tipo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Inicial

PM

CAF

TH

SST

co

AE

AA

AB

cMv

PC

AC

AC

Capacidad

maxima

100%

100%

100%

100%

100%

50%

100%

50%

100%

100%

100%

100%

50%

Tasa estandar

$43.591,88/hora
$31.318,44/hora
$17.500,00/hora
$17.500,00/hora
$ 18.080,00/hora
$10.953,03/hora
$12.403,03/hora
$13.853,03/hora
$30.471,99/hora
$ 18.660,00/hora
$15.303,03/hora
$15.303,03/hora

$ 7.183,03/hora

Tasa horas
extra

$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora

$0,00/hora

Costo/
Uso

$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00

$0,00

Acumular

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Calendario
base
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar



Corredor de seguros
Analista econémico
Analista comercial

Comunicador Social

Disefiador/Publicista

Coordinador de Obra civil y
adecuaciones

Arquitecto

Ing. Civil
Maestro de obra
Oficial de obra

Ayudante de obra
Equipos obra
civil/remodelaciones

Compra inmueble 1

Compra inmueble 2

Arriendo y servicios
publicos

Gastos de Publicidad y
Mercadeo

Gastos licencias y software
Gastos de transporte
Gastos de mantenimientos
Dotacién

Capacitaciones

Gastos Financieros
(amortizacion. crédito)

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Trabajo

Material

Material

Material

Material

Material

Material
Material
Material
Material

Material

Material

cs

AE

AC

Cs

COA

AR

MO

OF

AO

EQ

Cl1

Cl2

AR

GP

GLS

GT

GM

DO

CA

GF
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50%

50%

100%

50%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

$9.503,03/hora

$9.503,03/hora

$12.403,03/hora
$12.403,03/hora
$17.500,00/hora
$33.471,99/hora
$ 18.080,00/hora
$ 18.080,00/hora
$15.303,03/hora
$12.403,03/hora
$9.503,03/hora

$4.900.000,00

$ 186.733.000,00
$ 186.733.000,00

$4.000.000,00

$ 600.000,00

$300.000,00
$500.000,00
$ 400.000,00
$300.000,00
$ 400.000,00

$2.807.490,96

$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora
$0,00/hora

$0,00/hora

$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00

$0,00

$0,00
$0,00

$0,00

$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00

$0,00

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Comienzo
Fin
Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo
Prorrateo
Prorrateo
Prorrateo

Prorrateo

Prorrateo

Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar
Copia de
Estandar

Nota: Recursos empleados y asignados en la programacion del proyecto en la herramienta

Microsoft Project. Fuente: Elaboracion propia.

3.25

Plan de gestion del costo

La importancia del plan de gestién del costo implica tener claro el presupuesto detallado de

cada una de las actividades del proyecto, con el objetivo final de implementar practicas eficientes de

gestidn que permitan: establecer expectativas claras con las partes interesadas, realizar un

seguimiento del progreso y responder con acciones preventivas y correctivas oportunamente,

mantener el margen esperado y evitar perder dinero en el proyecto, y por ultimo, obtener

informacién para comparar proyectos futuros y realizar un seguimiento de las tendencias de costos a

largo plazo.



ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 183

a. Linea base de costos

Se establece con las condiciones fijadas por la asignacién de recursos, que reflejan los costos
de las actividades previstas para plantear un presupuesto que mientras se ejecuta el proyecto debe
gestionarse para no superar el nimero final en gastos y mantener el margen esperado.

llustracion 45.

Linea base de costos proyecto, grafica

5 200.000.000,00

Costo real Costo de linea base Costo restante Variacion de costo
$ 0,00 $ 0,00 S 456.133.880,35 S 456.133.880,35
FLUJO DE CAJA
$500.000.000,00 $450.000.000,00
5 450.000.000,00 5 400.000.000,00
$400.000.000,00 & 350.000.000,00
$350.000.000,00
o $300.000.000,00
g 5 300.000.000,00
2 5250.000.000,00 ,
3 $250.000.000,00 g
g 5 200.000.000,00 <
8

5 150.000.000,00
$150.000.000,00

5 100.000.000,00

5 100.000.000,00

4 50.000.000,00 §50.000.000,00
50,00 | — N 50,00
enero 2024 febrero 2024 marzo 2024 abril 2024 mayo 2024 junio 2024
mm Costo 521.485.827,86 514.905.465,04 § 389.289.546,00 523.311.942,89 56.760.567,58 5370.530,98
e COST0 BCUMU O § 2149582786 $36.401.292,90 5 425 690.838,90 5449.002.781,78 5455763 348 37 5456.133.880 35

PERIODO (MES)

BN COSt0 === Costo acumulado

Nombre Costo restante Costo real Costo CRTR CPTR CPTP

Estructuracion y ejecucion del $456.133.880,35 $0,00 § 456.133.880,35 50,00 50,00 $0,00
modelo de House Flipping

Nota: Linea base de costos, distribucidon de costos segun la ubicacion temporal de cada
actividad. Fuente: Elaboracidn propia.
b. Presupuesto por actividades
En este insumo se evidencia el costo de cada actividad, esta es la herramienta de referencia,
para el control y seguimiento del dinero disponible, el cual se gestiona buscando garantizar el
cumplimiento optima de las actividades sin generar desfases de tiempo y costo durante la ejecuciéon

del proyecto.



Tabla 68.

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

Presupuesto por actividades parte 1/3.

EOT

1111

11111

11112
1112

11121

112.1
11211
1.1.21.2
1122
11221
112211
112212
112213
112214
112215%
112216
112217
112218
112215

11223

112321

1123232

112223

112224

112225

112226

112227

112228

112229

1131

11311
113132
11313
113.2

11321
113232
11323
1133

11331
113332

11333

1z
121
1211
12111

1.211.2

12113
122
1223
12211

121212

Nota: Presupuesto, distribucion de costos por cada actividad. Fuente: Elaboracion propia.

Nombre de tarea

Marketing
Publicidad
Por medios digitales
Apertura cuentas redes sociales y platalormas
digitales
Elsboracion de Portafelie digital con productes y
serviciog
Por medios fisicos
Creacidn arte publicitaria: tarjetas de
presentacidn, wolames, brochure
Difusian de publicidad
Programacitn y presupuests
Programacion de publicaciones en el afio
Presupuesto de publicaciones en el afio
Ejecucion
Entrega fisica en puntos estratégicos
Entrega fisica en puntos estratégices 1
Entrega fisica @n puntos estratégics 2
Entrega fisica en puntos estratégices 3
Entrega fisica en puntos estratégicos &
Ertrega fisica en puntos estratégicns 5
Entrega fisica en puntos estratégices &
Entrega fisica en puntos estratégicos 7
Entrega fisica en puntos estratégices 8

Ertrega fisica en puntos estratégices 9
Publicac irtuales y monitareo de al ¥
‘tompartamienta

Publicaciones virtuales y monitores de alcance y
comportamaents 1

Publicaciones virtuales y monitores de alcance y
comportarmiento 2

Publicaciones virtuales y monitoreno de alcance y
comportarmiento 3

Publicaciones virtuales y rmonitoreo de alcance y
comportamaento 4

Publicaciones virtuales y rmonitoreo de alcance y
comportamients 5

Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
comportarmientso &

Publicaciones virtuales y rmonitoreo de alcance y
comportamiants 7

Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
comportarmients 8

Publicaciones virtuales y monitoreo de alcance y
camportamaents 9

Comunicacion con clientes

Acuerdos de Servicio en la atencion al dliente

Protocala de atencitn a diente

Redireccionamisnto de caios especificos

Indicadores de rendimiento

Servicio de atencidn al cliente

Servicio de atencidn al diente virtual [Seccidn
Pagina Weh, redes sociales, plataformad digitales,
Whatsapp)

Servicio de atencidn al diente via telefbnica

Servicio de atencidn al cliente presencial

Hemamientas de comunicacion con el diente

PORS, Peticiones, quejad y reclames
FaC, Frequently Asked Questions
Acompafiamienta Personalizads: Comercial,
Técnics y Legal
Servicios Complementarios
Aliados BancafFinanciacisn
Identificacidn y definicion de aliados
Birqueda de alternativas fopeionados
Salicitud ofertas de productos y servicios para
portafolio
Megaciacidn y definicidn acuerdas de servido
Aliados Aseguradoras
Identificacidn y definicion de akiados
Bisqueda de alternativas fopcionados
Salicitud ofertas de produdtos y servicios para
portafolio

B dias
5 dias

2 dins

3 dias
3 dias
3 dias

BS dias
5 dias
3 dias
2 dias
BO dias
BD diaz
1dia
1dia
1dia
1dia
1dia
1dia

1 dia
1dia

1 dia

79 dias

1dia

1dia

1dia

1dia

1dia

1dia

1dia

1dia

1dia
91 dias
9 dias

3 dias
3 dias
3 dias
B2 dias

B2 dias
E2 dias
E2 dias
Sdias

2 dias
2 diaz

3 dias

113 dias
113 dias
13 dias
5 dias

3 dias
5 dias
13 dias

13 dias
5 dias

3 dias

mar /01,24
mar 201,24
mar 2/01,/24

rrar 201,24

jue 400124
rriar 901,24
riar B/01,/24
wie 120124
wie 120124
wie 120124
mié 17/01/24
wie 190124
wie 190124
wie 19/01,/24
rié 3170124
rnié 140224
rnié 2E/02/24
rnié 13/03/24
rnié 27/03/24
i 10,/04/24
rid 24,/04/24
i 8/05/24
wie 1001 /24
vie 190124
riar 30,0124
rar 13,/02/24
rar 27/02/24
rar 120324
riar 26,0324
riar 504,24
riar 23,/04/24

riar 70524
jue 4/01/24
jue 40124

jue 4/01/24
rrar 801,24
wie 120124
mié 170024

rnié 17/01/24
rnié 17/01/24
rnié 17/01/24
mar9/01/24

riar /01,24
jue 1110124

jue 11/01/24

jue 4/01/24
jue 4/01/24
jue 4/01/24
jue 4/01/24

jue 11/i01,24

mar 160124
jue 4/01/24
jue 8/01/24
jue 4/01/24

jue 11/01/24

mié 8/05/24
vie 12/01/24
mar 9/01/24

mi 301/24

mar 9/01/24
vie 120124
vie 12/01/24

mig 80524
wie 190124
mié 17/i01,/24
vie 190124
mig 8/05,/24
mig 8/05//24
b 200124
mig 3110124
mid 140224
mid 280224
mi 130324
mié 27/i03,/24
i 100424
ik 24,0424
i /05,24

mar 70524
sb 20/01/24
mar 300124
mar 13/02/24
mar 27/02/24
mar 12/03/24
mar 26,/03/24

mar 904,24

mar 23/04/24

mar 705,24
mig 80524
mié 17/01/24

mar 90124
vie 1240124
mid 1710124
mié 805,24

mid 3,/05,/24
mid B,05,/24
mié B,05,/24
mar 16/01/24

jue 11/01/24
Iun 15/01,24

mar 16,0124

lun 22/01/24
lun 22/01/24
lun 22/01/24
jue 110124

mar 16/04,/24
lun 22/01,/24
lun 22/01/24

lun 220124
jue 11/01/24

mar 16,/01,/24

533.801.923,32
5 L755.518,20
% 1.137.018,20

5 418.037,27

4 717.830.93
% £22.500,00
% 622.500,00

5 5.801.333,83
$584.127,27
% 472.500,00
511162727

5 5.217.206,56

5 L565.772,72
4 J12 863,64
5 21886364
4 I12BA3 B
4 11886364
5 218 863 64
4 J18863,64
4 21886364
4 21886364
5 21886364

$3.247.433,84

5 307.500,00

5 307.500,00

5 5H1.747,91

5 307.500,00

5 376.061,98

5 307.500,00

5 376.041,98

% 307.500,00

% 376.061,98
5 26.041.071,29
5 L&77.403,62

5 754,232,712
$415.350,91
5 503.820,00
% 23.805.531,32

S 4 57671807
5 2.288.359,04
% 16.540.454,21
%5 558.136,35

511162727
% 111.627,27

533488181

5 B.I75.622,18
§ 2919.597,82
5 2.919,597,82

5 E95.142,34

% 834.170,81

5 1.390.284 68
5 143980153
5 1.439.801,53

4 342.809,89

5$411.371.87

184



Tabla 69.

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

Presupuesto por actividades parte 2/3

EDT
11313

123

1231
11311

131312

113213

131
13.1.1
13111

13112

132

1321
13111
13212
133
1331
13311
13312
134
1341
13411

13412

135
1351
13511

13512

136
1361
13411

131612
1362

13621
13822

1363

134831
13832
131633
13.7

13.7.1
131711
13712

1.3.7.1.3

141
1411
14111
14112
14113
1412
1421
14211
143112
14213
143
1431

14311

15
151
15.1.1
15111
15112
15113

15114

Nota: Presupuesto, distribucion de costos por cada actividad. Fuente: Elaboracion propia.

Nombre de tarnea
Megadiacion y definicidn acuerdos de servido

Aliados Proveedor Material/Serv. Espedializades

Identificadion y definicion de alkados
Bingueda de altermativasfopeinnatos
Salicitud ofertas de productos y servicios para

portafulio
Megotiatitn y definician acuerdos de servitio
Captacidn y Evaluscion de & ror
Apropiscion de estudio de mercado
At itn de i idn

Condiderar variacion condiciones econdrmicil

Considerar comportamiento mercade inrmobiliaria

Recorrido y bi daii bies para la

Rewoleccion de informadon
Organizacidn de infarmacion en farmato
Actualizacion de informadion constante
Identificacidn de propiedades
Realizar contacto con posibles cientes
Realizar recopilacidn de documentos iniciales
Programar visitas
Rewizidn estado legal de los inmuebles
‘Validacidn itn de la i
Congultar serituras, CTL, ebe
Elaboracion Plan de accidn de traspaso y
proyeccidn costoftiempe
Revitidn estado financiers de los inmuebled
Validacidn de hipotecad
Consultar escrituras, CTL y validar con bancas
Validadion deudas con &l distrito. Realizar
consulta en Secretaria de Hacienda

Realizar revision estado fisico de los inmuebles

Validar estructura y dimentacion
Recalectar infermacidn de la ieencia de
construccitn
Inspepcidn figica interna y extérna
Validar distribucidn
Walidar 5i es optirma
Comparar con viviendas de |a zona

Validar estado componentes [Piso, muros, tedhos,

ete)
Consolidar infarmacidn: estads y medidas
Funcionamiento de servicios pablicos
Cuantifieacion reparationes
Evaluacién contra alternativas
Alt ivas en la rona: predios simil
comparables
Consultar escrituras y validar con bances
Contrastar infermacidn con base de datos
inmuebles &n la zona
Decition de compra inmueble
Procesa de Compra
Tramites legales
L izacidn de la del
Elabaracion prormeds de compraventa
Elabaracidn de escritura
Registro del inmueble
Transaccidn financiera
Estado financiero inmuehle
Paz y salvos de servicios publices
Paz y salvos de secretaria de Hacienda
Estadn de cuenta y gire a diente
Recepcidn Material
Cita recepeion inmueble Qiente-Prayecta
Rewisidn de entrega de los espacios y elementos
pactados
Ofbra civil y adecusciones
PFlanificacién y gestion de recursas
Dbra civil, reparaciones y mejoras
Elabaracion de prograrmacion de obra
Elabaracion de presupuesto de abra
Plan de compras de materiales
Contratacidn mana de abra y serviciod
edpecializados

Durackin
5 dias

13 dias
13 dias
5 dias
3 dias

5 dias
27 dias
T dias
7 dias
4 dias

3 dias

B diag
B dias
4 dias
4 dias
7 dias
T dias
4 diasg
3 dias
B dias
& dias
4 diag
2 dias

B diias
& diaz
4 dias
2dias

7 dias
5 dias
3 dias

2 dias
3 diaz
1dia
2 dias
4 dias
2 dias
1dia
1 dia
5 dias

5 dias
2 dias
2 dias

D diias
29 dias
24 dias
29 dias
2 dias
12 dias
15 dias
5 dias
5 diias
2 dias
2 dias
1 dias
1 dia

1 dia
1dia

21 dias
5 dias
5 dias
2 dias
1dia
1dia

2dias

Comsenzo
mar 16/01/24

jue 40124

jue 8/01/24
jue 4/01/24

jue 11/01/24

mar 16/01/24
mar 23/04,/24
mar 23/01/24
mar 23/01/24
rmar 23/01/24

shb 270124

mibé 310124
misé 31/04/24
mid 310124
rar 6,/02/24
mar 602,24
mmar 6/02/24
mar 5/02,24
lun 12,/02/24
jue 150224
jue 15,/02/24
jue 15,02/24

riar 204/02/24

jue 150224
jue 16/02/24
jue 150224

riar 20,/02,/24

jue 15/02/24
jue 150224
jue 15/02/24

lun 19,0224
lun 18/02/24
lun 19/02/24
mar 20/02/24

lun 18/02/24

lun 19,/02/24
lun 19,02/24
jue 22/02/24
mar 20/02/24

mar 20//02/24
rrar 20,/02/24
wie 23/02/24

mar 27/02/24
mar 27/02/24
mar 27/02/24
mar 2702424
mar 27/02/24
jue 29/02/24
vie 15/03/24
Jue 29702124
jue 290224
jue 29/02/24
jue 29/02/24
lur 4/03/24
wie 15/03/24
wie 15/03/24
vie 15/03/24

wie 15/03/24
wie 15/03/24
vie 15/03/24
vie 15/03,/24

rmar 19/03,24
rmar 19/03,24

rid B0,/03/24

Fin
lun 22/01/24
lun 22/01/24

lun 22/01/24
jue 11/01/24

mar 16,0124

lun 22/011/24
mar 27/02/24
ik 310124
mié 31,0124
vie 26/01/24

mié 31/01/24

adb 10,0224

sab 10,0224
mar 6,02/24

o 10/02,/24
mi 14,0224
mi 14,0224
44b 10/02/24
mié 1402 (24
jue 22/02/24
jue 22/02/24
mar 200224

jue 22/02/24

jue 22/02/24
jue 22/02/24
mar 2040224

jue 22/03/24

wie 23/02/24
mié 21,0224
lun 19/02,/24

mi& 21/02/24
jue 23/02/24
mar 2040224
jue 22/02/24

i 230224

mid 2102 /24
mar 2040224
vie 23/02/24

mar 27/02/24

mar 27/02/24
jue 22/02/24

mar 27,0224
mar 27/02/24

mar 5/04,/24
mar 904,24
mar 904,24
jue 20/02/24
vie 15,0324
mar 3,04/24
mié 6/03/24
mié 6/03/24
séib 2/03/24

sib 2/03/24

ik 6,03/24

lun 18/03/24
lun 18/03/24

lun 18/03/24

mar 16,0424
wie 220324
vie 220324
mar 19,0324
mié 2040324
mie 2040324

vie 22/03,/24

Cosio
SEH5.619,78

$3.916.222 83

§3.916.222,83
5 1506339 55

490374373

5 1.506.239,55
§7.920.341,78
5 2691.580,82
$ 2.691.580,82
£ 1368045,18

51421534 B4

S SEE.136,35
4 558.136,35
% 446.509,08
5111.627,27
5 BE9.763,62
4 BEY. 763,62
5334281 81
S3348m 01
5 597.286,35
% 597.286,35
5245354 53

434753181

%295.731.81
420572181
% 1587.154,54

SUEETF 27

51057.233.27
5471.447 27
4 244.080,00

5227367,27
% 244.080,00

5 81.380,00
4 162 720,00

£341. 712,00

5 162.720,00
51627200

5 162.720,00
% 2L050.803,56

$ 2.050.803,56
5 335.280,00
5 1.914.753,56

50,00

5 379.068.055 45
£ 4.659.057 27

$ 4.659.057,27
512467727

4 2.015.280,00

4 2.515.000,00
5374.246.278,18
5374.246.278,18
522305453

5 ERE43 64

S 373,954 160,00
5 162.720,00

% 162.720,00

5 162.720,00

5 11.085.639,15
5 1L.348.272,00
$ L178.600,00

5 325.440,00
5 B1L360,00
4 325.440,00

£ 308.360,00

185



Tabla 70.

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

Presupuesto por actividades Parte 3/3.

1512
15121

15122

15133
152
152.1
15211
15212
15213
152.2
15211
15232
15213

LE1
1611
16111
16112
16113
162
162.1
16211
16212
16213
16214
16215

171
1711
17111
17112
17113
132
1.72.1

17211

17212
17213
17214
173
1.73.1

17311

181
1211
18111
12112

14801
152
1821
15213%
15213
1824
158215
158218
1827
15218
15219
18210
15211
15212
15213
15214
15215
15216
15217
15214
15219
15220
183
154

Nota: Presupuesto, distribucion de costos por cada actividad. Fuente: Elaboracion propia.

Nombre de tanea
Licencias y disefios (51 APLICA)
Legali:aciﬁn de construtienss sin licencia

Gestitn de licencia de constructidn obra nuewa

Gestitn con prestadores de servicios piblicos
Construccion y adecuaciones
Ejecucidn de Obras, reparstiones y mejoras
Ejecucion de actividades atira civil
Seguimiento y contral de sctividades
Finalizacidn de remodelacion, éntrega
Mantenimientos y garantias
Atencidn de sctividades mantenimients
Atencion de garantias
Contral y seguimients de novedades
Comercializacion de inmuebles - venta
Promocidn del inmueble
Publicacidn inmuebles disponibles
Pubilicar en plataformas virtuales
Porier anuncio en la vivienda y zona aledafia
Comunicar vaz 8 vag [entoms, empleadas)
Ofertar inmuebles
Acompafamiento cliente
Muestra fisica del inmueble
Dar asesoria persanalizada: financiera
Dar &sesoria persanalizada: legal
Recepcidn y evaluacidn de aferta
Venta inmueble
Proceso wenta del inmueble
Tramites legales
Legalizacién de ka compra del i bl
Elaboracion promesa de compraventa
Elaboracitn de escritura
Registro del inmueble
Transaccidn financiera

Acompafiamiento en la gestidn de financiamiento

vy polizas
Paz y salvos de servicios publices
Pa y salvos de secretaria de Hatienda
Estadi de cuenta y gire del chente
Entregs Material
Cita entrega del inmueble Proyecto-Cliente

Revisidn de entregs de los espaciod v elementos

pactados
Evaluacian cierre
Evaluseitn de los negoc -
Balance de resultados
Evaluacitn financiera y operativa
Aprendizajes y leceiones aprendidas

Gerendia de proyectos

Imicia

Control
Contral 1
Contral 2
Contral 3
Contral 4
Control 5
Contral &
Contral 7
Contral 8
Contral 8
Contral 10
Contral 11
Contral 12
Contral 13
Contral 14
Contral 15
Contral 16
Contral 17
Contral 1
Contral 1%
Contral 20

Cierre

Fin proyecto

Durackin
3 dias
3 dias
3 dias

3 dias
16 dias
13 disz
12 dias
10 dias

1 dia

3 dias

3 dins

3 dias

3 dias
4,80 dias
4 diias

4 dias

3 ding
1.dia

3 dias
3,80 dias
3,89 dias
3 dias

3 dias

3 dias

3 dins

0 dias
29 dias
29 dias
29 dias
2 dias

12 dias
15 dias
& dias

& dias

5 ding

2 dias
2 dias
3 dias
3 dias
3 diias
3 dias

5 dias
5 dias
5 dias
3 dias
2 dias
111,89
dias
0 dias
98,33 dias
2 dins
2 dias
2 dias
2 ding
2 dias
2 dias
2 ding
2 dins
2 dias
2 dias
2 dias
2 dias
2 dias
2 dins
2 dias
2 dias
2 dins
2 dins
2 dias
2 dias
0 dins
0 diias

Coméenzo
lun 180324
lum 1803,/24

lun 18/03,/24

lun 180324
wie 22/03/24
vie 220324
vie 22/03/24

rmar 26/03/24
jue 11/04/24
wie 12/04/24
vie 12/04/24

vie 12/04/24

vie 12/04/24

jue 11f04/24
jue 11/04/24
jue 11/04/24
vie 12/04/24

jue 11/04/24
vie 12/04/24

vie 12/04/24
wie 12/04/24
vie 12/04/24

shb 13/04/24
b 13/04/24
b 13/04/24
mié 17,/04/24
mié 17/04/24
mié 17,/04/24
mié 17,/04/24
rmié 17/04/24
vie 10/04/24

rar 7/05/24

mié 17,/04/24
mié 17,/04/24

rid 17,/04,/24

wie 19,/04,/24
wie 19/04/24
i 240424
wie 240524
vie 24/05/24
wie 24/05/24

rmar 28/05/24
mar 28/05/24
mar 28/05/24
rar 2B/05/24
wie 11005,24
rmar 201,24
rar 201,24
rrar 970124
rar B01,24
rnar 16/01/24
riar 23/01/24
riar 30/01/24
rmar 602,24
rar 13/02/24
riar 20002724
rar 27002124
rar 5/03/24
rar 1203724
rar 19/03/24
rar 26/03/24
riar 204,24
riar 504,24
rar 16/04/24
rar 23;/04/24
rar 3000424
rar 705,24
rar 14/05/24
riar 21/05/24
rar 2E/05/24
miié 5/06/24

Fin
jue 21/03/24
jue 21,/03/24

jue 210324

jue 21403,/24
mar 16/04/24
wie 120424
jue 11/04/24
jue 11/04/24
vie 12/04,24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
mar 16,04/24
mar 16,104/24
mié 17/04/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
mar 16,0424
vie 120424
mar 16/04/24
mié 170424
mi 17/04/24
mar 16/04/24
mid 17/04/24
mié 17/04/24
mid 17/04/24
mié 170424
mar 28/05/24
mar 28/05/324
mar 28/05/24
vie 190424
mar 7/05/24
mar 28,05/24
lun 29/04/24
lun 29/04724

mid 24,0424

mar 23,0424
mar 23,0424
lun 29/04/24

mar 28/05/24
mar 28/05/24

mar 28/105/24

mi 50624
i 506,24
mié 5,/06/24
vie 31/05/24
mid 5/D5/24
mi 506,24
mar 20124
mig 22/05/24
mid 10,/01/24
mig 17/01/24
mig 24/01/24
mid 31,0424
mig 7/02/24
mié 14/02/24
mid 21,0224
mig 28/02/24
mié 603,24
mid 13/03/24
mig 204/03/24
mid 270324
mig 3/04/24
mig 1040424
mid 17/04/24
mid 24/04/24
jue 2/05/24
mid B/05,24
mid 15/05/24
mig 22/05/24
mar 28,0524
mié 5,/06/24

Costo
% 219.672,00
5 73.228,00

§ 73.224,00

5 73.224,00
$8.737.367,15
§ 7.612.583,53
5 6. 708.581,72

4 S06.200,00
% 497.601,81
§ .124.383,62
4534881 81
% 1.101.341,81
% 488.160,00
§ 2677.261,05
% 482.690,45
% 482.690,45
% 236.250,00
% 162.720,00

5 B3.720,45
§ 2.194.570,60
§ 2.194.570,60

4334881 .81
% 231.586,36
% GH0.E35,51
%937.268,53
50,00
S4.677.681,74
§ 3.340.815,29
§ 3.349.815,29
% 335.880,00
% 1.338.527,24
% LE74.409,05
% §39.705,45
% 839,705, 45

£213.818,18

5 BREGI 64
5 BEBGI, 64
4 488 160,00
% 488.160,00
5 488.160,00

5 482.180,00

%980.817,30
% 980.217,30
% 980.817,30
5 582.490,38
% 392.326,92

5 7.886.538,40

50,00

§ 7.846.538,40
% 392.336,92
% 392.326,592
% 392.326,592
% 392 336 92
% 392.326,92
% 392326592
% 392.326,92
% 392.326,92
4 392.326,92
% 392.326,92
% 392.326,92
% 392.326,592
% 392.326,92
% 392.326,92
4 392.306,92
% 392.326,592
% 392.326,592
% 392336 .92
% 392.326,592
% 392.326,52
50,00
50,00
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Estructura de desagregacion de recursos ReBS

llustracion 46.

Estructura de desagregacion de los recursos, Rebs grafica.

ESTADISTICAS DE RECURSOS
Estado de trabajo de todos los recursos de trabajo.

700 horas
600 horas
500 horas
400 horas
300 horas
200 horas
100 horas

O horas

2 o o A o B N o
& & és““' & @&eﬁlﬁé"\ :5'9 &*ﬁ\f;ﬁe"\ ¢ bﬁ%,,@‘\o & s‘?&&* & ‘&@g’@‘a\t’b(&&
)
.&b -\S’O.\e\ .@_b d‘b & ‘@b \d,@ ‘5,} (&@ e,t?‘ \\4'0 of 696\ 5}_\_‘\0 “@6’ & \E:'t@
& & 3 P & & & TR & & ¥
& 4566 S &2 25 & N ¢ ,,@('
& \0\6’ & Yb&\ ?5@\\ 2 &9\6’ r 8"0
db‘ A \‘1'5’ a A ’3’&
¥ & (85\
i &
o) &

mmmm Trabajo real  mmmm Trabajo restante  =e==Trabajo previsto

Nota: Estado de trabajo de los recursos. Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 71.

Cargas de trabajo de los recursos, ReBS. Grdfica

Gerente de proyectos

Coordinador de administrative y
financiero

Profesional Talento humano

Profesional Seguridad y salud en el
trabajo

Contador

Administrador de empresas
Analista atencidn al cliente
Abogado

Ceoordinador de mercadeo y ventas
Profesional Comercial
Asesores comerciales (Compra)
Asesores comerciales (Venta)
Perito

Corredor de seguros

Analista economico

Anazlista comercial
Comunicador Social
Disefiador,/Publicista

Coordinador de Obra civil y
adecuaciones

Arquitecto

Ing. Civil
Maestro de obra
Oficial de obra

Ayudante de obra

mar 2/01/24
jue 4/01/24

mié 20/03/24
vie 22/03/24

lun 4/03/24
jue 15/02/24
jue 4/01/24
jue 15/02/24
jue 4/01/24
jue 4/01/24
mié 17/01/24
mié 17/01/24
530 27/01/24
s3b 13/04/24
mar 23/01/24
jue 11/01/24
mar 2/01/24
mar 2/01,/24
jue 4/01/24

jue 15/02/24
lun 18/02/24
vie 22/03/24
vie 22/03/24
vie 22/03/24

mié 5/06/24
mig 17/04/24

vie 22/03/24
jue 11/04/24

lun 29/04/24
jue 22/02/24
mié 8/05/24
mié 17/04,24
mar 7/05/24
vie 18/04/24
mié 805,24
mié 8/05/24
mié 21/02/24
mié 24/04/24
vie 26,0124
mar 28/05/24
vie 18/01/24
mar 7/05/24
mié 17/04/24

mar 16/04/24
mar 28/05/24
mar 16/04/24
mar 16/04/24
vie 12/04/24

208,25 horas
72 horas

18 horas
108 horas

63 horas

27 horas
618,75 horas
48 5 horas
204,75 horas
393,75 horas
578,25 horas
5895 horas
22,5 horas
36 horas

18 horas
437 horas
31,5 horas
171 horas
141,75 horas

90 horas
143,55 horas
144 horas
144 horas

117 horas

Nota: Cargas de trabajo de los recursos. Fuente: Elaboracion propia.
d. Estructura de Desagregacion de Costos CBS
Debido al nivel de desagregacion del proyecto, y a la cantidad de subtareas que se
desprenden, se decide representar la desagregacion de costos de los mddulos de control. A este
nivel, es evidente la diferencia de magnitud de la fase de Proceso de compra, pues la inyeccién de
recursos mas importante del proyecto se da en esta etapa justamente con la compra de los 2

inmuebles ejemplo de esta programacion, ver Figura 46.
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llustracion 47.

Desagregacion de Costos CBS — Nivel de mddulos de control.

ESTADO DE COSTO
Estado de costo para las tareas de nivel superior.

3 400.000.000,00

% 350.000.000,00

5 300.000.000,00

$ 250.000.000,00

5 200000.000,00

5 150.000.000,00

5 100.000.000,00

% 50.000.000,00
50,00 - b PE—
o & & & 4 & & & &
"!9 06 od 35# "JP& & \Fe & {5‘,\-
Iy & 6& f & o o e G
& & 0 & & & ~ £ o
-d‘& & o & & & 3
o b Qté" o & & & 5\9
d & N & P ¢
o < & & &
ki &t I @«
i &
G’ép ¢
mmmm Costo real  mmmm Costo r§:m:e = Costo de linea base
DETALLES DE COSTOS
Detalles de costos para todas las tareas de nivel superior.

Nombre Costo fijo Costo real Costo restante Costo Costo de linea base Variacion de costo
Estructuracidn y ejecucion 50,00 S 465 202 633,98 $0,00 $ 465 202 633,98 $456 133 8RO, 35 $9.068753,63
del modelo de House
Flipping

Nota: Esta grafica evidencia la agrupacion del costo al nivel de mddulos de la EDT. Fuente:
Elaboracion propia.

Por otra parte, en el ejercicio de la aplicacién de la variacién en el costo y tiempo del
proyecto en la herramienta de MS Project obtuvimos el siguiente comportamiento en el proyecto en
general, donde se evidencia una variacidn menor respecto del valor presupuestado y en una

agrupacion por recursos, se visualiza el comportamiento del sobrecosto por unidad de recurso.
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llustracion 48.

Variacion de costo proyecto — Alto nivel y agrupado por recursos.

VARIACION DE COSTO DE TAREA

Variacién de costos para todas las tareas de nivel superior en el proyecto.

$10.000.000,00
$9.000.000,00 *
$ 8.000.000,00
$ 7.000.000,00
$ 6.000.000,00
$ 5.000.000,00
$ 4.000.000,00
$3.000.000,00
$2.000.000,00
$ 1.000.000,00

$ 0,00
Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping

= \/ariacion de costo

Nombre % completado Costo Costo de linea Variacion de

base [LE ]

Estructuracién y ejecucion del  100% $465.202.633,98  $456.133.880,35 $9.068.753,63
modelo de House Flipping

VARIACION DE COSTO DE RECURSOS
Variacién de costo de todos los recursos de trabajo.

$ 1.600.000,00
% 1.400.000,00
$ 1.200.000,00
$ 1.000.000,00
$ 800.000,00
$ 600.000,00
$ 400.000,00
$ 200.000,00 I II Il I I
50,00 : ' I : L ;I'I I : :
. = e e w = = =@ ™ - = = w
B IRHEHOIE
EED ki SES @ el E2CE 5 8 5 K]
ciccgezdlEST REEas et itG RS
g g 8 o = gS i .3% L8 = E_EE:LEQ:}-—: U o
£c 5 z8® S.z2873 FEEET- &7 8 BE
$852 BS ef:f gEicge isgYiiisfei 5
gsed 35 SEEE EpEE€s =72 EEyggsk i
$5Fs 5~ Bp58 §g<"8z% 887804838
L] £ £ 8B = o [}
CRes £2 §x8¢ i 20893
=3 = i =] u b
Eg'g £Z2 § kﬁ 8 = ] 8
§n.£ 2= g-’-. = ¢
B Variacion de costo

Nota: Estas grdficas evidencian el comportamiento de la variacion del costo a nivel general

del proyecto y agrupado por recursos. Fuente: Elaboracion propia.
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e. Indicadores de medicion de desempeiio
Para el primer analisis de desempenio, se determinaron los indicadores de medicién de
desempefio se determinan el Valor acumulado (CPTR), el CRTR (Costo real) y el Valor Planeado

(CPTP), ver Figura 48.

llustracion 49.

Valor acumulado en el tiempo.

Valor acumulado en el tiempo

$ 500.000.000,00
5450.000.000,00 f_f—i———
£ 400.000.000,00
$ 350.000.000,00
5 300.000.000,00
£ 250.000.000,00
S 200.000.000,00
5 150.000.000,00
5 100.000.000,00

COSTOS

% 50.000.000,00 e
50,00
'24'24'24'24'24°24°24' 3242424/ 2424242424 242424242424 24
PERIODO
——CRTR CPTR CPTP

Nota: Esta grafica evidencia el comportamiento del Valor acumulado (CPTR), el CRTR (Costo
real) y el Valor Planeado (CPTP). Fuente: Elaboracion propia.

De la gréfica anterior tenemos que el comportamiento de los 3 costos fue similar a lo largo
del proyecto, sin embargo, al finalizar el tiempo de ejecucidn el Costo real es superior al Valor
acumulado, indicando que el proyecto esta por encima del presupuesto. Por otra parte, el Valor
planeado en la recta final fue mayor que el Valor acumulado, lo que indica que presentaba atraso en
la programacion, sin embargo, en el cierre se igualaron los valores.

En cuanto al analisis de variacidon en el tiempo de costo y calendario en el proyecto se

obtuvo la Figura 49.
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llustracion 50.

Variacion en el tiempo.

Variacion en el tiempo

4 2.000.000,00
% 0,00
'24'24" 24794 242424 242424 34342424 3472424 3472472424 24

-4 2.000.000,00

- 4.000.000,00

COsSTO

-% 5.000.000,00

-4 8.000.000,00

-5 10.000.000,00

-5 12.000.000,00

PERIODO

—\C WP

Nota: Esta grafica evidencia el comportamiento de los indicadores Variacion del costo (VC) y
Variacion del presupuesto (VP). Fuente: Elaboracion propia.

La grafica evidencia que la Variacién del presupuesto a lo largo del desarrollo del proyecto se
mantuvo positiva lo que indica que estuvo retrasado respecto a la programacion, sin embargo, al
final se fue acercando este indicador a cero logrando oportunidad en el cierre. Por otro lado, la
Variacion del Costo se mantuvo negativa, lo que indica que se gasté mas de lo presupuestado.

Finalmente, en cuanto al andlisis de indices en el tiempo en la Figura 50, el indice de
Rendimiento de Costo (IRC) se obtuvo que el presupuesto invertido a lo largo de ejecucion del
proyecto fue menor a lo presupuestado inicialmente y que de manera posterior este volvié a subir,
adicionalmente, en cuanto al indice de Rendimiento de Programacién (IRP) muestra que en gran
parte del proyecto existid se mantuvo la ejecucidn de acuerdo con los tiempos programados y

previstos de las tareas.
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llustracion 51.

indices en el tiempo

Indices en el tiempo

1,05

o
=) "
8 0,95 .,
i
U
=]
z 09 \ —
o ™
2 85
a
-
0,8
0,75
'24 '24 '24 '24 '24'24 '24 '24 '24 °24 "24 '24°24 '24 '24'24 '24 '24 '24 '24 '24 '24
PERIODO
——IRF ——IRC

Nota: Esta grafica evidencia el comportamiento de los indices de Rendimiento de Costo y
Rendimiento de Programacion (IRP) a lo largo de la ejecucion del proyecto. Fuente: Elaboracion
propia.

f. Aplicacidn técnica del valor ganado con curvas S avance
De manera general se visualizan los indicadores de Valor acumulado en el tiempo y el

comportamiento del flujo de caja o Curva S a lo largo de la ejecucién del proyecto.

llustracién 52.

Curva S — Flujo de caja proyecto.
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Costo real Costo de linea base Costo restante Variacidn de costo
$ 465.202.633,98 $ 456.133.880,35 $ 0,00 $9.068.753,63
FLUJO DE CAJA
$ 580.000.000,00 $ 450.000.000,00
$ 400.000.000,00
5 480.000.000,00
% 350.000.000,00
§ $ 380.000.000,00 5 300.000.000,00
g $250.000.000,00 ©
3 5280.000.000,00 'é
g $ 200.000.000,00 ©
=
§ 5 180.000.000,00 4 150.000.000,00
5 100.000.000,00
5 80.000.000,00
% 50.000.000,00
-$20.000.000,00 — — - 50,00
enero 2024 febrero 2024 marzo 2024 abril 2024 mayo 2024
m Costo 523.068.517,49 5 19.266.190,05 5§ 380.082.602,76 525.304.614,85 §7.390.701,84
e COSLO BCU MU lADO 523.068.517,49 542.334707,53 $432.417.317,28 5457.811.932,14 5465.202.633,98
——CPTP 521.495.827,86 $36.401.292,90 $425.690.838,%0 5449.002.781,78 5455.763.349,37
——CPTR 521.495.827,86 $ 36.406.560,25 $425.826.864,45 5449.265.495,51 5456.133.880,35
—C -$1.572.689,63 -$5.928.147,28 -56.590.452,83 -58.546.436,63 -59.068.753,63
— VP 50,00 $5.267,35 5 136.025,56 $262.713,73 $370.530,98
——CRTR 523.068.517,49 542.334707,53 543241731728 5457.811.932,14 5465.202.633,98
PERIODO (MES)
N Costp =———Costo scumulado  ====CPTP ——CPTR =———VC =—VP ——CRIR
Nombre Costo restante Costo real Costo CRTR CPTR PP
Estructuracion y ejecucion del 50,00 $465.202.633,98  $465.202.633,38  $465.202.633,38 $455.828.737,19  $455.828.737,1%

modelo de House Flipping

Nota: Esta grafica evidencia el comportamiento del costo y la programacion a lo largo de la
ejecucion del proyecto. Fuente: Elaboracién propia.
llustracion 53.

Progreso frente al costo

120% $ 500.000.000,00
o 100% $ 400.000.000,00 ¢
[=]
2 80% 3
E $ 300.000.000,00 2
E 60% §
$200.000.000,00
9 40% s
e [e]
=50 $ 100.000.000,00
0% $0,00

S-1 S2 S4 S6 S8 S10 S12 S14 S16 S18 520 S22

= Porcentaje completado acumulado = (C0sto acumulado

Nota: Progreso realizado en comparacion con el coste durante el proceso, en este caso el
costo super en casi 10 millones de pesos el valor inicialmente presupuestado. Fuente: Elaboracion

propia.
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3.2.6 Plan de gestidn de Calidad
El plan de gestién de la calidad es una herramienta fundamental para optimizar los procesos
de planeacién, control, aseguramiento y mejoramiento de la calidad en este proyecto. La calidad nos
permite transformar las necesidades y expectativas del cliente de manera cuantificable y medible, lo
cual es el insumo para disefiar, desarrollar y evolucionar el producto (los inmuebles y servicios
asociados) por el cual el cliente estard dispuesto a pagar; de esta manera se busca lograr su
satisfaccidn total. Dicho esto, la calidad se utilizard como arma estratégica en el proyecto para alcanzar
nuevos niveles de competitividad y excelencia, lo que permitird al proceso estar acorde a las
necesidades del mercado.
NORMATIVIDAD APLICABLE AL PROYECTO
e DECRETO 1052 DE 1998 por el cual se reglamentan las disposiciones referentes a licencias de
construccion y urbanismo, al ejercicio de la curaduria urbana, y las sanciones urbanisticas.
e NTC ISO 9001 Norma internacional Sistema de Gestidon de la Calidad proporcionando el
cumplimiento de los requisitos y la mejora del desempefio laboral.
e NSR-10 reglamento colombiano de construccidn sismo resistente, encargado de regular los
estandares de construcciéon
e PMBOK Es una guia estandar para la administracion y gerencia de proyectos, donde
e NTCISO 14001 Norma de sistema de gestién ambiental que mide los desempefos de gestién
en los proyectos y que puedan desarrollar programas de mejora, estableciendo politicas
ambientales en el proyecto.
e NTCISO 19011 Norma de sistema de auditorias que permite tener las lineas base para realizar
una auditoria y cumplimiento de esta dentro del proyecto.
e Articulo 1849 del Cadigo Civil La compraventa es un contrato en que una de las partes se obliga
a dar una cosa y la otra a pagarla en dinero. Aquélla se dice vender y ésta comprar. El dinero

gue el comprador da por la cosa vendida se llama precio.
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e NTCISO 9001 Norma internacional de sistema de calidad dando las lineas fundamentales para
estandarizar los procesos del proyecto.
Politica de calidad del proyecto
El proyecto de House Flipping estd comprometido con preservar la sostenibilidad inmobiliaria
en propiedades no horizontales cumpliendo con los estdndares de calidad, excelencia en la
renovacion, eficiencia y transparencia en los procesos, brindando confianza y satisfaccion a las partes
interesadas de acuerdo con sus necesidades y expectativas.

Objetivos de calidad del proyecto

Elaborar un producto funcional y de excelente calidad a bajo costo, para crecer rentable
y sostenidamente.

e Satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

e Trabajar en equipo con nuestros proveedores a partir de las alianzas estratégicas
generadas.

e Realizar mejora continua de los procesos que se ejecutan en el proyecto, teniendo en
cuenta la retroalimentacion del equipo, inspecciones periddicas y consulta de juicio de
expertos.

e Actualizar nuestro recurso humano, realizar monitoreo de indicadores y brindar
herramientas de conocimiento para formar el personal segun las necesidades del
proyecto.

a. Especificaciones técnicas de requerimientos
Estas constituyen un componente fundamental dentro del plan de gestion de calidad de este
proyecto. En esta seccion, se detallan los criterios y estandares técnicos que guiaran el desarrollo y
la entrega de los productos o servicios requeridos. Estas especificaciones establecen los parametros
necesarios para garantizar que los resultados del proyecto cumplan con las expectativas y

necesidades del cliente, asi como con los estandares de calidad definidos
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¢ Normatividad y reglamentacion aplicable al proyecto y a sus entregables.

Tabla 72.

Normatividad y reglamentacion aplicable al proyecto y a sus entregables.

Nivel de Normatividad y
., Nombre Entregable .,
desagregacion 2 reglamentacion
Médulo 1. Marketing Cuentas de pIataft?rm:':\ls/
canales de comunicacién NO APLICA
Comunicacidn con clientes
Médulo 2. Servicios Alianzas estratégicas NO APLICA
complementarios
Captacidny Predio DECRETO 1052 DE 1998
Mddulo 3. evaluacion de
inmuebles compra. Evaluaciones NTC IS0 9001
DECRETO 1052 DE 1998
Derogado por el art. 78,
Decreto Nacional 1600 de 2005.
Escritura y registro del Definicion de licencias
Médulo 4. inmueble Derogado por el art. 78,
Proceso de Compra. Decreto Nacional 1600 de 2005.
Licencia de construccion y sus
modalidades
Estado financiero del NO APLICA
inmueble
Planificacion y gestion de NSR 10
recursos PMBOK
Médulo 5. Sdber:uca:z:)&r/\es. Presupuesto
NTC ISO 14001
Cronograma
Entrega de obra NTCISO 19011
i Comercializacién de L, . NO APLICA
Modulo 6. . Presentacion del inmueble
inmuebles — venta.
i Proceso venta del o, Articulo 1849 del Cédigo Civil
Modulo 7. . comercializacion
inmueble.
Médulo 8. Evaluacidn y cierre. Cierre de proceso NTC ISO 9001

Fuente: Elaboracion propia.

e Requisitos de calidad por paquete de trabajo (EDT) / entregable, incluyendo los requisitos

técnicos.

Se realiza la definicion de requisitos agrupando las actividades de la EDT en los mddulos que

se encuentran en el segundo nivel de desagregacion.

Tabla 73.

Requisitos de calidad aplicable al proyecto y a sus entregables.
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Nivel de
desagregacion 2

Nombre

Entregable

Requisitos de calidad

Modulo 1.

Marketing

Cuentas de
plataformas
/ canales de
comunicacio
n

e Se determinan los responsables de administracion
de los perfiles

e Actualizar constantemente costos de uso de
plataformas en el cronograma y presupuesto de
uso y publicaciones.

Portafolio de
servicios
fisicos y
digitales

e Estrategia clara de comunicaciones, evaluacion de
trafico y actualizacion constante.

e Brindar informacion clara por cada canal de
comunicacion.

Comunicacié
n con
clientes

e Cumplir con el protocolo de atencién al cliente

e Cumplir los tiempos de respuesta de cada canal.

e Se realizara retroalimentacién de calificacion de
atencién al cliente, tiempos de respuesta y casos
resueltos/ casos pendientes.

Médulo 2.

Servicios
complementar
ios

Alianzas
estratégicas

e Se requerirdn como minimo 3 cotizaciones, de
diferentes proponentes para la negociacion de
posible malla de precios de la prestacion de
servicios o la adquisicion de elementos.

e Se realizara una negociacion integrativa con cada
oferente dando oportunidades igualitarias y
obteniendo una segunda oferta.

e Se determinan acuerdos de servicio y condiciones
comerciales de las partes.

e Se establecen plazos claros de renovacion o
modificacién de condiciones. Se define conducto
regular y procesos de retroalimentacién conjunta
constante.

Médulo 3.

Captacidny
evaluacion de
inmuebles
compra.

Predio

e E| predio debe estar saneado legalmente.

e E| predio debe estar contar con los servicios
publicos de acueducto, energia eléctrica, gas y
alcantarillado.

e El predio debe estar contar con vias publicas de
acceso y obras de urbanismo exteriores.

e Eluso del suelo en el POT / EOT debe ser
residencial.

e El predio no debe estar poseer ningln tipo de
restriccién para construccion (No ser bien de
interés cultural, No estar dentro de la zona de
afectacion a rondas hidricas, No ser bien de
patrimonio arquitectdnico o estar en su area de
influencia, no estar en zona de riesgos naturales)

Evaluaciones

e Se emitird un concepto de factibilidad técnica de
viabilidad del inmueble, con presupuesto y posible
cronograma.

e Se emitird un concepto de factibilidad juridica de
viabilidad del inmueble, con presupuesto y posible
cronograma.
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Se emitird un concepto de factibilidad econémica
de viabilidad del inmueble, con presupuesto y
posible cronograma.

Modulo 4.

Proceso de
Compra.

Escrituray
registro del
inmueble

Generar documentacion con oportunidad,
apoyarse y monitorear convenios con los aliados
estratégicos.

Dar informacidn clara al cliente, actualizacién de
estado de cada proceso.

Monitorear el estado de los negocios de manera
semanal.

Garantizar gestidn documental de los predios
adquiridos.

Estado
financiero
del inmueble

Resolver con oportunidad el estado financiero del
inmueble, garantizar informacion clara al cliente y
transferir de forma segura los pagos al cliente
segun los términos acorados en la promesa de
compraventa.

Cuantificar los beneficios obtenidos en las alianzas
estratégicas para cada negocio.

Médulo 5.

Obra civil y
adecuaciones.

Planificacion
y gestion de
recursos

Disponibilidad de los materiales, equipos y
herramienta necesaria.
Disponibilidad de mano de obra requerida

Presupuesto

No aceptan unidades de medida globales dentro
de los presupuestos.

Se debe tener en cuenta la situacién geografica,
vias de acceso, seguridad del sector, comparables
de inmuebles en la zona y demds caracteristicas
locales para la determinacién de presupuesto de
intervencion.

Se utilizara la metodologia BIM con REVIT para
optimizar los procesos, Unicamente en tipos de
negocio con grandes obras de intervencion:
estructural, redistribucidn de espacios, etc.

Cronograma

Se utilizara la metodologia BIM con REVIT, para
optimizar los procesos entre los diferentes
componentes de disefio, solo en tipos de negocio
con grandes obras de intervencién: estructural,
redistribucidn de espacios, etc.

Se llevara control diario al cronograma planificado.

Entrega de
obra

Se realizara una inspeccién de calidad del estado
de entrega del inmueble

Levantamiento de obras ejecutadas y registro del
proceso, garantizar gestion documental de cada
inmueble.
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e Realizar un registro fotografico llamativo y

destacar caracteristicas del inmueble para la
Lo publicacion.

Comercializaci . . L,

i L, e Registro de inmueble, presentacidn para la

, onde Presentacion o,

Médulo 6. . . comercializacién

inmuebles — del inmueble . » .

venta e Evaluacion de oferta, valoracidn de oportunidades

' y definicién de negocio.

e Responsables de la muestra y comercializacion del

inmueble, asesoria en el proceso.

e Organizacidn de gestion y control de documental y
procesos que requiere el inmueble.

e Control y seguimiento con aliados estratégicos

Médulo 7. Proceso venta | Comercializa para los procesos documentales, financieros y

del inmueble. | cién legales.

e Registro de pagos de inmuebles en canales
seguros, control y seguimiento de recepcion de
pago.

e Evaluacion de proceso de oferta y negociacion.

e Registro de la negociacion y seguimiento a los

Maddulo 8. Evaluaciony )
procesos realizados.

cierre.
e Retroalimentacion al equipo y a los interesados de

los resultados de los procesos.

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, las consideraciones anteriores se complementan con la identificacion de
herramientas y técnicas de planificacién que se llevaran a cabo para la planificar la gestion de la
calidad del proyecto.

Con base en la estructuracién del proyecto y acorde con los lineamientos corporativos
vigentes en la actualidad corporativa del pais, se genera la consolidacién de una serie de herramientas
gue van a funcionar como medios que van a permitir realizar un correcto control de los procesos a
ejecutar.

Tabla 74.

Herramientas y técnicas de planificacion de la calidad.

Herramienta/Técnica Descripcién del uso/aplicacién en el proyecto

Juicio de expertos: Garantizar orientacion a novedades importantes
- Ing. Civil especialista estructural identificadas en los inmuebles con interés de ser
- Ing. Hidraulico. adquiridos, ej.: legalizacion de construccién,

verificacidn de sistema estructural, oportunidad de
crecimiento de area - disefios estructurales obra,
etc.

En cuanto al componente de tramites, identificar
tipologias de gestiones (Check list de documentos,
tiempos de respuesta de pasos) y aplicarlas con el

- Asesor Notaria
- Asesor curaduria
- Asesor alcaldia / secretaria de hacienda
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fin de ser acertado con una Unica gestion y buscar
reducir tiempos en gestiones administrativas con
notarias, alcaldias y curadurias aliadas.

Para el componente financiero, realizar
acompaiiamiento de asesores bancarios y
aseguradoras, con el fin de obtener beneficios para
el proyecto y para los clientes asociados.

- Asesores banca
- Asesores aseguradores

Recopilacién de datos: Generar respuestas de la evaluacion de los clientes
- Estudios de nivel de satisfaccion al cliente en del nivel de satisfaccién en calidad y cumplimiento,
cada etapa operativa. se realizaran comités periddicos para gestionar los
- Encuestas de calidad del servicio realizadas errores mas comunes y los mas criticos, para
via telefénica y virtual con una encuesta de buscar y dar una solucidn inmediata a los clientes.
forms.

- Realizar monitoreo constante, con lluvia de
ideas de acuerdo con los resultados
obtenidos para implementar mejoras con
oportunidad.

Representacion de datos: Generar herramientas de programacion de obra

para controlar la ejecucidn de actividades e ir

- Diagrama de ejecucion de obra, diagrama de gestionando novedades con oportunidad, lo cual
Gantt. contribuye a mitigar sobre costos y demoras. Por

- Formato de control de novedades- garantias. | otra parte, gestionar oportunamente novedades

fisicas identificadas en los inmuebles, realizar un

plan de manejo e identificar las mds recurrentes.

Anilisis de datos: Para evitar sobrecostos se tiene planeado realizar
en las negociaciones comerciales con los

-Costos de prevencion en la calidad de los proveedores aliados mediante cuadros

materiales empleados en las renovaciones: comparativos la revision de los materiales relacién

acabados y complementos

-Costos de posibles fallas en componentes y
elementos no reemplazados.

-Costos de novedades que se presenten en los
inmuebles en inventario: fugas, inundaciones,
cortos eléctricos, aseos adicionales.

costo/calidad. De otro lado se contemplaran
posibles costos de elementos existentes en los
inmuebles que no sean reemplazados y de
elementos que puedan presentar fallas ademas de
ser nuevos, bien sea por errores de instalacion o
por calidad del material.

Reuniones: Segun el tipo de negocio, teniendo en cuenta las
distintas fases, se realizara una reunién en cada
-Evaluacién de inmuebles a adquirir. uno de los grandes procesos. La evaluacién de los
-Avance de obra y entrega de actividades. inmuebles adquirir se realizara dependiendo del
-Avances de comercializacidn del inmueble. volumen de inmuebles en cola, no rechazados
-Gestidn de cierre con cliente final. preliminarmente. El avance de obra y adecuaciones

dard reporte semanal de avance de manera grupal
de los inmuebles en curso, al finalizar se entregara
balance de alcance, costos y tiempo realmente
ejecutado. En cuanto a la venta, se realizara
semanalmente seguimiento de estado del
inmueble, visitas realizadas y ofertas de clientes.
Para finalizar se realizara seguimiento a la venta
realizada, garantizando resolver oportunamente las
transacciones econdmicas, tramites de
escrituracion del inmueble y entrega fisica del
inmueble comprado, buscando asi dar un cierre
satisfactorio a cada negocio.

Fuente: Elaboracion propia.
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Complementariamente se realiza una determinacion de roles y responsabilidades enfocada
al cumplimiento y desarrollo de la gestion de calidad del proyecto. Los siguientes son algunos de los
roles del equipo de trabajo encargados de contribuir en el desarrollo de los entregables y actividades
de la calidad dentro del proyecto.

Tabla 75.

Roles y responsabilidades en el plan de gestion de calidad de proyecto.

*Qrganizacién del proyecto

*Correcto funcionamiento y operacion de la empresa.
*Negociacion con clientes y alianzas comerciales.
*Control financiero y de estabilidad para la empresa.

Objetivos del rol:

Obtencidn, de nuevos contratos de compra/venta, encargado de dirigir el
funcionamiento general, monitorear operacion, evaluar resultados,
generar estrategias, cofundador.

Deben definir el alcance del proyecto y que este se mantenga dentro de
los tiempos establecidos

-Planificar el presupuesto y ceifiirse a este

-Administrar correctamente los recursos del proyecto, esto incluye

Funciones del rol: equipo y colaboradores
-Documentar todo el proceso para ofrecer un reporte final detallado al
ROLNO 1 cEo
: -Comunicarse de manera efectiva con los directivos, colaboradores,
Gerente de . . .
aliados y clientes, mantenerlos actualizados durante todo el proceso
proyecto

-Evaluar los riesgos y problemas que se pueden presentar para
implementar medidas preventivas
-Dar una garantia de calidad de lider

Niveles de autoridad: 2
Reporta a: SOCIOS, SPONSORS
Supervisa a: Coordinadores, todo el equipo.

Educacion: - Profesional de carreras como administracidn, economia,
ingenierias y relacionadas con especializacion en Gerencia de proyectos o
Posgrado relacionado con gestidn de proyectos, deseable certificacion
Requisitos de PMP.

kconocimientos: Formacidn: Se requiere formacion en liderazgo y en comunicacién
asertiva. Ideal poseer conocimiento en metodologias de mejoramiento y
optimizacion de procesos (ej.: Belt de Lean Six sigma, etc.). Manejo de
ingles Intermedio (B2)
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Requisitos de habilidades:

- Interés profesional y conocimientos en la gestion de proyectos en el
sector inmobiliario y de vivienda.
- Capacidad para la toma de decisiones desde un enfoque profesional y
ético, pensamiento analitico, iniciativa y liderazgo.

- Expresar sus ideas o transmitir un mensaje asertivamente ante una
persona o un grupo de forma verbal o escrita.

- Capacidad para realizar labores con la misma productividad a pesar de
las presiones del medio.

- Capacidad de liderar al equipo de trabajo y orientarlo al cumplimiento
de las metas organizacionales.

- Conocimiento en Direccidon de Areas Administrativas, Financieras y
comerciales

- Conocimiento de Procesos de Actividad Econdmica Inmobiliaria y de
vivienda

- Conocimiento en Sistemas de gestion

Requisitos de experiencia:

Experiencia: - Minimo de cuatro (4) afios en gestion/direccion y/o
gerencia de proyectos.

ROL NO 2:
Coordinador
comercial y de

Objetivos del rol:

Creacion y gestion de pagina web e interaccion con los usuarios de
manera virtual. Monitoreo de atencion presencial en oficina de la
empresa. Posicionamiento de la imagen de la empresa y mercadeo de los
servicios y productos ofrecidos.

Funciones del rol:

Se encarga de asegurar la realizacién de estudios de mercado detallados,
garantizar material de marketing y analizar datos de ventas. Planeary
gestionar con el equipo comercial el posicionamiento de la empresa

Niveles de autoridad:

3

Reporta a:

Gerente de proyecto

Supervisa a:

Profesional comercial y de mercadeo, analista comercial, analista de
apoyo

Coordinador o directivo en dreas comerciales yd y mercadeo

mercadeo n Conocimiento en procesos de actividad econdmica inmobiliaria,
Requisitos de L
o construccion.

conocimientos: o . L

Conocimiento en sistemas de gestion.

Manejo de grupos grandes y consolidacion de resultados

Liderazgo: capaz de dirigir a otros en actividades del dia a dia y orientar al
L . rupo hacia el cumplimiento de objetivos.

Requisitos de habilidades: & L . ! . . .
Comunicacion asertiva: Expresar sus ideas o transmitir un mensaje
correctamente a una persona o un grupo de forma verbal o escrita.

. L Minimo 3 afios en coordinacion de equipos, cargos de comercializacion

Requisitos de experiencia: |. e Sl
inmobiliaria/ construccién/vivienda y mercadeo.

Monitorear la evaluacién financiera de los inmuebles por comprar,

Objetivos del rol: realizar la gestidn de recursos financieros, monitorear la operatividad
administrativa del personal.

. Coordina y supervisa todas las actividades de caracter administrativo y

Funciones del rol: ) .
financiero que se desarrollan en el marco del proyecto.

Niveles de autoridad: 3

Reporta a: Gerente de proyecto

ROLNO3: [P e de proy :
. . Administrador de empresas, Profesional de talento Humano, Contador,
Coordinador Supervisa a:

administrativo y
financiero

Profesional SST, Comunicador social

Requisitos de
lconocimientos:

Coordinador o directivo en dreas administrativas o financieras.
Conocimiento en procesos de actividad econédmica inmobiliaria,
construccion.

Conocimiento en sistemas de gestion

Requisitos de habilidades:

Liderazgo: capaz de dirigir a otros en actividades del dia a dia y orientar al
grupo hacia el cumplimiento de objetivos.

Comunicacion asertiva: Expresar sus ideas o transmitir un mensaje
correctamente a una persona o un grupo de forma verbal o escrita.
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Requisitos de experiencia:

Minimo 3 afios en coordinacién de equipos, cargos de administracion y
finanzas.

ROL NO 4:
Coordinador
Obra civil y

adecuaciones

Objetivos del rol:

Monitorear la evaluacion de inmuebles por comprar, aprobar la gestidén
de licencias de construccion o legalizacidn de construccidn, monitorear
disefios para remodelacion con la idea y el concepto de la empresa.

Funciones del rol:

Encargado de coordinar al equipo que evalla, adecua y mantiene los
espacios fisicos de los inmuebles.

Niveles de autoridad:

3

Reporta a:

Gerente de proyecto

Supervisa a:

Arquitecto, ingeniero civil, Maestro de obra, Oficial, ayudantes,
proveedores de materiales

Requisitos de
conocimientos:

Manejo de programas de control y seguimiento de proyectos de obra:
Excel, Project, etc.

Manejo de software BIM

Manejo de AutoCAD.

Deseable manejo de PowerBI.

Requisitos de habilidades:

Manejo de conflictos: soluciona y lleva las diferencias de intereses y
opiniones entre una o mas partes sobre determinada situacidn o aspecto
asertivamente.

Liderazgo: capaz de dirigir a otros en actividades del dia a dia y orientar al
grupo hacia el cumplimiento de objetivos.

Comunicacion asertiva: Expresar sus ideas o transmitir un mensaje
correctamente a una persona o un grupo de forma verbal o escrita.

Requisitos de experiencia:

Minimo 3 afios en coordinacion de equipos, cargos de remodelacidn de

espacios, construccion de obras civiles.

Fuente: Elaboracion propia.

Adicionalmente se establecen las Métricas de calidad del proyecto y Métricas de calidad del

producto. Estas métricas establecen los criterios especificos que se utilizardn para evaluar tanto la

calidad del proyecto en su conjunto como la calidad de los productos entregables individuales.

Tabla 76.

Meétricas de calidad del proyecto y Métricas de calidad del producto.

, Cumplimiento de
Nombre de Cumplimiento de Cumplimiento del Cumplimiento de |Satisfaccion del :ervicios
la métrica | entregables del proyecto cronograma Costos cliente X
ofrecidos
. Control
Medir el estado de . .y
. . seguimiento del
cumplimiento de Control y seguimiento .
estado de Identificar el )
entregables del proyecto, |del estado de . ) Medir el estado
. o cumplimiento de |nivel de .
asegurando oportunidad, [cumplimiento del . ., de cumplimiento
L . . los costos satisfaccion del .,
Objetivo de |precedenciay calidad. cronograma de la captacion de
- . . programados vs lo |proceso
la métrica |[ldentificar oportunidades |programado vs lo . los procesos y
o, . . ) ejecutado en conforme a la L,
de optimizacién y realizar |ejecutado en diferentes | . ., adquisicion de
. diferentes atencién al .
control de procesos de ventanas de tiempo del . servicios
] ] ventanas de cliente
manera inmediata una vez|proyecto )
) tiempo del
se analicen estos reportes.
proyecto




ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 205

Es la satisfaccién del
gerente del proyecto,
informar oportunamente
a las demas partes

El factor de
cumplimiento de la
oportunidad de

ejecucion debe ser mayo|

El factor de
cumplimiento de
los costos debe ser
mayor al 98%

Factor de

Factor de
cumplimiento en

Factor de interesadas, para . . satisfaccion de | los procesos
R . ! P . al 95% en todo el ciclo [durante el ciclo de . . p !
calidad garantizar sinergia en el . . negociaciones | agilidad en el
. . de vida del proyecto, vida del proyecto, .
trabajo de posteriores . ] realizadas desarrollo de las
) entendiendo la teniendo en cuenta .
fases. Garantizar ) . negociaciones.
. L, ., |magnitud de los costos [a magnitud del
alimentacion de la gestion . i
asociados. costo involucrado
documental del proyecto.
Se tiene en cuenta el
Comparar procesos . . Comparar los
. cumplimiento de los Se tiene en cuenta
inicialmente . procesos en
plazos programados el cumplimiento de|Encuesta de .
estructurados, con lo . . L, brindar los
. . reflejados en los costos satisfaccion .
Método de |ejecutado y con las . . servicios,
.. . herramientas como programados VS  [cuantificable en| .
medicion oportunidades . identificar
. . Project, cronogramas  |os costos un rango del 1 L,
identificadas de . optimizacion en el
o, especificos, etc. VS los  [realmente al 100
optimizacién durante la . desarrollo de los
plazos realmente ejecutados.
marcha. . procesos.
ejecutados.
La medicion se realiza 5 Se realizara
dias después de la conforme a la
finalizacion en atencion del Se realiza la
cronograma de cliente y cierre | medicion de
. |actividades de cada . . del negocio, forma mensual
Frecuencia Esta frecuencia es Esta frecuencia es
.., |cuenta de control . llevando un conforme ala
de medicion | semanal. quincenal. o,
dispuesta en la EDT. Se control validacion de los
realiza una validacién de mensualmente | estados de
manera general mensual del rango de procesos.
de entregables recibidos y comercializacio
proximos a recibir. n
Cumplimiento
Cumplimiento del |del 100%
Cumplimiento del 100%, [100%, cuidar las  |realizando una | Brindar el 100%
100% de aceptacion del |cuidar las actividades de pctividades con evaluacion en | de los servicios y
Meta entregable por parte del [la ruta critica parano  costos de ejecucidnjque se mide la | la aceptacién de
gerente del proyecto. sobrepasar los tiempos |mas elevados para [satisfaccion del | los productos
destinados. disminuir el riesgo |cliente en una | brindados.
de sobrecostos. escaladel1la
100
Responsable . . Gerente del Gerente del
Equipo de trabajo, Gerente del proyecto / . . Gerente de
del factor de . , ) ; proyecto / Equipo |proyecto/ Area
. coordinadores de areas. |Equipo de trabajo ; . proyectos
calidad de trabajo de comercial

IMETRICAS DE CALIDAD DE PRODUCTO/ENTREGABLE

Nombre de la métrica

Portafolio de servicios fisicos y digitales

Objetivo de la métrica

Medir la agilidad y efectividad de los servicios propuestos a los clientes,
oportunidad en el cumplimiento de acuerdos de servicio ofrecidos en
los distintos canales.

Factor de calidad

Satisfaccion del interesado del 95% respecto a resolucién de dudas,
preguntas frecuentes, casos de consulta, etc.

Método de medicion

canales

Encuestas de satisfaccidn a interesados que consultan en los distintos

Frecuencia de medicion

interesados

Semanal durante la interaccion en cada uno de los canales con los
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Meta

el 100% de aceptacion y satisfaccion respecto de la claridad de
informacion dada y la oportunidad de su entrega

Responsable del factor de calidad

Equipo de trabajo en general, area de coordinacion comercial

IMETRICAS DE CALIDAD DE PRODUCTO/ENTREGABLE

Nombre de la métrica

Comunicacion con clientes

Objetivo de la métrica

Medir la satisfaccién del cliente respecto de los servicios ofrecidos por
las distintas areas en cada una de las fases de cada negocio.
Cordialidad, atencidn a cada caso, claridad, soporte y acompanamiento

Factor de calidad

Entera satisfaccion del cliente frente a su producto y al servicio
prestado mientras realiza el negocio en cuestion con el proyecto.

Método de medicion

Encuestas de satisfaccidn a interesados que consultan en los distintos
canales

Frecuencia de medicion

Semanal durante la interaccion en cada uno de los canales con los
interesados

Meta

el 100% de aceptacion y satisfaccidon respecto de la claridad de
informacion dada y la oportunidad de su entrega

Responsable del factor de calidad

Equipo de trabajo en general, area de coordinacion comercial

IMETRICAS DE CALIDAD DE PRODUCTO/ENTREGABLE

Nombre de la métrica

Alianzas estratégicas

Objetivo de la métrica

Medir el performance de las alianzas obtenidas con esos prestadores
estratégicos que catapultaran o soportaran nuestro proyecto.

Factor de calidad

Entera satisfaccion del equipo de trabajo frente a los servicios
prestados por los aliados estratégicos de la compafiia en cada uno de
los procesos.

Método de medicion

Se medira la agilidad obtenida, la claridad, la calidad y la oportunidad
de ejecucidn de procesos gracias al apoyo de esas alianzas estratégicas

Frecuencia de medicion

Al finalizar cada proceso en el que se interactie con un aliado.

Meta

Satisfaccion del 100% al cumplimiento de los acuerdos de servicio
establecidos, percepcion de rapidez en finalizacién de procesos.

Responsable del factor de calidad

Equipo de trabajo, coordinacién comercial, coordinacién de obra civil y
adecuaciones, coordinacién equipo administrativo y financiero.

IMETRICAS DE CALIDAD DE PRODUCTO/ENTREGABLE

Nombre de la métrica

Evaluaciones predio: financieras, legales y fisicas

Objetivo de la métrica

Medir la efectividad de los negocios escogidos, que sean negocios
viables legal, financiera y fisicamente.

Factor de calidad

Porcentaje de negocios viables en los tres aspectos evaluados, lo cual
se traduce en mayor oportunidad de cerrar un negocio exitoso tanto
para el proyecto como para el cliente.

Método de medicion

Se realizara una medicion de 0 si no fue viable, o 1 si fue viable en cada
uno de los tres factores. Los negocios que obtienen 3/3 son los mas
opcionados para ser evaluados y después posiblemente adquiridos.
Demuestra efectividad a la hora de preseleccionarlos.
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Frecuencia de medicion

quincenal

Meta

el 80% de aceptacion de viabilidad de los negocios evaluados.

Responsable del factor de calidad

Equipo comercial, gerente de proyectos

IMETRICAS DE CALIDAD DE PRODUCTO/ENTREGABLE

Nombre de la métrica

Escritura y registro del inmueble

Objetivo de la métrica

Medir la agilidad y eficiencia del proceso, cumplimiento en lo acordado
con el cliente.

Factor de calidad

Factor de registro de negocios realizados

Método de medicion

Porcentaje de registros realizados, procesos a satisfaccién dentro de
los plazos establecidos. lo que permite mayor rango de identificacion el
negocio como exitoso.

Frecuencia de medicion

Mensual

Meta

El 100% de los procesos realizados sin dificultades y en los tiempos
idéneos.

Responsable del factor de calidad

Equipo comercial, gerente de proyectos

IMETRICAS DE CALIDAD DE PRODUCTO/ENTREGABLE

Nombre de la métrica

Comercializaciéon del inmueble - venta

Objetivo de la métrica

Medir la efectividad de los negocios dispuestos a la venta, que sean
negocios de salida rapida y que mantengan la rentabilidad
presupuestada para el proyecto.

Factor de calidad

Porcentaje de negocios vendidos dentro de los plazos presupuestados
y con la rentabilidad presupuestada, lo cual se traduce en mayor
oportunidad de clasificar un negocio como exitoso tanto para el
proyecto como para el cliente.

IMétodo de medicion

Se realizara una medicion de 0 si no fue BUENO, o 1 si fue BUENO en
cada uno de los dos factores. Los negocios que obtienen 2/2 son los
exitosos y mads atractivos para el proyecto. Demuestra efectividad a la
hora de preseleccionarlos y transformados.

Frecuencia de medicion

Quincenal

Meta

el 80% de los negocios realizados deben ser identificados como
EXITOSO de la totalidad de los negocios realizados.

Responsable del factor de calidad

Equipo comercial, gerente de proyectos

Fuente: Elaboracion propia.

chequeo)

Herramientas de control de la calidad (Diagrama de flujo, Diagrama Ishikawa, hojas de

En la siguiente tabla se especifican formatos, estudios, tipos de elementos a implementar, en

pro de una mejora constante que al realizarlos habitualmente incrementaran la calidad en los

procesos operativos proyectados.
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Tabla 77.

Herramientas y técnicas para el control de la calidad.

Herramienta/Técnica

Descripcién del uso/aplicacién en el proyecto

Juicio de expertos:

- Ing. Civil especialista estructural

- Ing. Hidraulico.

- Asesor Notaria

- Asesor curaduria

- Asesor alcaldia / secretaria de hacienda

- Asesores banca
- Asesores aseguradores

En este componente es fundamental consolidar el
manual de condiciones de cada una de las partes, una
malla de precios o servicios de cada proveedor,
consolidar un manual de recomendacidén e
identificacidn de principales consultas realizadas para
crear un FAQ interno del proyecto.

Recopilacion de datos:

- Estudios de nivel de satisfaccion al cliente en
cada etapa operativa.

- Encuestas de calidad del servicio realizadas
via telefdnica y virtual con una encuesta de
forms.

- Realizar monitoreo constante, con lluvia de
ideas de acuerdo con los resultados
obtenidos para implementar mejoras con
oportunidad.

Se generan estudios de satisfaccion al cliente, donde
se valida la calidad y el cumplimiento, y se realizaran
comités internos con todas las areas para dar a
conocer las novedades y los planes de accién para
mitigarlas como areas sinérgicas de trabajo.

Representacion de datos:
- Diagrama de ejecucion de obra, diagrama de
Gantt.
- Formato de control de novedades- garantias.

Realizar una evaluacion constante de la
programacion de trabajo de negocios individuales y
de negocios activos en fase de remodelacién y
adecuaciones de obra civil. Identificar actividades y
materiales en las que se peda optimizar recursos:
tiempos y costos.

Anadlisis de datos:

- Costos de prevencion en la calidad de los
materiales empleados en las renovaciones:
acabados y complementos

- Costos de posibles fallas en componentes y
elementos no reemplazados.

- Costos de novedades que se presenten en los
inmuebles en inventario: fugas,
inundaciones, cortos eléctricos, aseos
adicionales.

Para mitigar la generacién de reprocesos en la
estimacidn de costos, y evitar generar posibles
sobrecostos, con reduccion de utilidad individual en
cada negocio de cada inmueble, se deben
inspeccionar detalladamente las actividades a
realizar, asi que se valida repetidamente que el
presupuesto se alinea con el registro fotografico
recolectado y amarra correctamente las formulas en
el Excel.

Ademas, se evaluaran materiales suministrados por
los proveedores, un monitoreo de correcta
instalacion en obra y un reporte de lecciones
aprendidas para determinar los elementos no
reemplazados o por reemplazar.

Reuniones:

-Evaluacién de inmuebles a adquirir.
-Avance de obra y entrega de actividades.
-Avances de comercializacién del inmueble.
-Gestidn de cierre con cliente final.

Consolidar los avances, compromisos y tareas en
actas de reunion en cada espacio con el fin de
generar una cultura de trazabilidad y gestién
oportuna de novedades y retroalimentacion
constante del equipo.

Fuente: Elaboracion propia.
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Por otra parte, dentro de las herramientas se encuentra el Plan de auditorias de calidad el cual
establece el marco y los procedimientos para llevar a cabo evaluaciones sistematicas de los procesos
y entregables del proyecto, garantizando el cumplimiento de los estandares de calidad establecidos.

e Plan de Auditoria de calidad
La finalidad de esta herramienta es identificar dreas de mejora, prevenir la ocurrencia de
problemas y asegurar la conformidad con los requisitos de calidad del proyecto, por lo cual se

detallan las consideraciones de su planteamiento y ejecucién dentro de las actividades del proyecto.

Objetivos
» Determinar los lineamientos para el cumplimento de los estandares de calidad frente a la
normatividad legal vigente y los modelos de gestion.
» Identificar oportunidades de mejora
> implementacién y cumplimiento de estandares de calidad
> ldentificar areas de mejora y oportunidades de optimizacidn en los procesos del proyecto.
Alcance
> Realizar la inspeccion de calidad de las actividades y procedimientos realizados en cada area
del proyecto.
» Evaluacion del cumplimiento de los plazos establecidos para cada etapa del proyecto.
» Verificacién de la documentacion legal y permisos requeridos para las remodelaciones.
» Evaluacion del impacto ambiental y cumplimiento de normativas relacionadas.
Frecuencia
> Se podrian realizar auditorias de calidad de forma regular, cada trimestre o cada fase del
proyecto.
> Ademas, se pueden llevar a cabo auditorias especificas en momentos criticos del proyecto o
cuando surjan problemas significativos.
Criterios de evaluacion

» Cumplimiento de los estandares de calidad definidos para las renovaciones de viviendas.
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» Cumplimiento de los plazos establecidos para cada fase del proyecto.

» Conformidad con las normativas y cumplimientos de los lineamientos estandares.

» Calidad de la gestidon de riesgos vy la resolucion de problemas.

Acciones correctivas y preventivas

» Documentar y comunicar los hallazgos de las auditorias a los responsables del proyecto.

» Implementar acciones correctivas inmediatas y llevar seguimientos de los procesos.

> Desarrollar planes de accion preventiva para abordar posibles problemas futuros.

Informe de auditoria

» Preparar un informe detallado que incluya los hallazgos de la auditoria, las acciones

correctivas recomendadas y cualquier otra informacion relevante.

» Presentar el informe a la alta direcciony a los equipos de proyecto pertinentes para su revision

y seguimiento.

Tabla 78.

Plan de auditorias de calidad

Objetnyo ".'e Area 'para Responsable Fecha Hallazgos / Resultados Acciones Correctivas

la auditoria auditar

Calidad de Construccién Ingeniero Civil | Proceso Inspeccién de la Realizar un analisis previo

las obras 'y /Arquitectura que se estructura de las para identificar problemas

el estado de realiza en | viviendas segun estructurales, daifos y

la cada estandares de demads irregularidades,

Estructura proyecto seguridad y calidad. se deben realizar

dela previo a reparaciones segun el

Vivienda. su entrega andlisis realizado.

Cumplimien | Gestion de Gerente de Trimestral | Evaluacion del progreso | Si hay desviaciones

to de Plazos | Proyectos Proyecto del proyecto en significativas en plazos o

y comparacion con el presupuesto, se deben

Presupuest cronogramay el identificar las causas y

o presupuesto tomar medidas correctivas

establecido. para ajustar del proyecto.

Satisfaccién | Servicio al En cada Obtencion de Si se identifican dreas de

del Cliente Cliente Coordinador negociaci retroalimentacion del insatisfaccion del cliente, se
comercial yde | 6n cliente sobre la calidad deben tomar medidas para
mercadeo y el servicio abordar las preocupaciones

proporcionado. y mejorar la satisfaccion del
cliente.

Gestidény Recursos Coordinador Anual Evaluacidn de gastos y Se debe llevar un proceso de

control de financieros administrativo costos, identificacion de | control de todos los

presupuest y financiero procesos econémicos, registros econémicos de la

o progreso del proyecto. empresa, organizacion de

facturacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Por otro lado, de manera complementaria para garantizar el cumplimiento de los estdndares de
calidad y la mejora continua del proyecto se desarrolla también el Plan de No Conformidades, el cual
define los protocolos para identificar, documentar y abordar cualquier desviacién o incumplimiento
de los requisitos de calidad, asegurando una pronta resolucién y previniendo la recurrencia de
problemas similares en el futuro.
¢ Plan de no conformidades.

De acuerdo con los posibles hallazgos que se presenten en los procedimientos que no se
realicen a cabalidad o cumplan con los requisitos exigidos, se establecen el siguiente procedimiento
para cumplir con el plan de no conformidades.

llustracion 54.

Diagrama de plan de no conformidades.
PLAN DE NO CONFORMIDADES

INICIO Verificacion de
/ efectividad
Identificacién de No Determinacion de Aprobacion de las
conformidades e acciones correctivas acciones correctivas
l 7
Reporte de No Implementacién de las
conformidades acciones correctivas No Yes
! 1
Evaluacion de No Revision de las acciones
conformidades correctivas
l 1 Eficiencia de la accion
22 correctiva
[l | Determinacion de la
Anilisis de causas T g ; J
[ accion correctiva
% 6 E CIERRE DE NO
o g Q CONFORMIDADES
x >
No Yes
CORECCION Seguimiento de las /

acciones de mejora

{ Y,

Nota: Diagrama de plan de no conformidades. Fuente: Propia
Finalmente, en cuanto a la aplicacién de las herramientas de control de calidad, se desarrolla

el Mejoramiento enfocado en la aplicacidn del Diagrama de Flujo, el Diagrama Ishikawa y las Hojas de
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Chequeo, para analizar y optimizar continuamente los procesos, identificar areas de mejora y tomar
medidas correctivas proactivas para elevar los estandares de calidad del proyecto.
e Mejoramiento
En esta seccion se define una accidn de seguimiento, control y medicién de procesos, para el
cual se desarrolla un Plan de accidn (Correctiva, preventiva o de mejora).

Tabla 79.

Plan de accion de mejora, correctiva, preventiva y de mejora.

PLAN DE ACCION CORRECTIVA, PREVENTIVA 'Y DE MEJORA

FECHA NOMBRE, CARGO
18/03/2024 JUAN DIAZ, COORDINACION DE OBRA CIVIL Y ADECUACIONES
TIPO DE ACCION FUENTE DE LA ACCION

O Auditoria interna
O Auditoria Externa
O Analisis de indicadores/métricas del proyecto

Correctiva O Evaluacion de satisfaccién del cliente
O Preventiva O Resultados de informe del gerente de proyecto.
O Mejora Seguimiento, control y medicién de procesos

O PQRS, (Peticiones, quejas, reclamos y solicitudes)
O Otra, Cual?

DESCRIPCION GENERAL DEL HALLAZGO
La remodelacion del inmueble se demord mds tiempo de presupuestado, se generaron
sobrecostos y se afectd la utilidad proyectada del inmueble C5. Hubo reprocesos en actividades de
carpinteria, lo cual requirid mas tiempo para finalizarlo con la calidad esperada.
ANALISIS DE LA CAUSA-EFECTO*, *= (Campo requerido para acciones Correctivas y preventivas)

MANO DE OBRA

No se verifico previamente |
necesidad con los recursos
existentes

Materiales no adecuados para e

Personal con falta de capacitacion en o8 T
reqguerimients de la reparacion

actividades de carpinteria
No hubo conocimiento
experiencia por parte de la
cuadrilla para la correcta
aplicacion de los productos

No se verifico col
oportunidad el inicie y
desarrollo correcto de la
actividad

Personal inexperto en
actividades especificas

PROBLEMA:
-mayor tiempe de
remodelacién
-sobrecostos de la
remodelacién
-afectacién a la utilidad
del negocio.

La cuadrilla no informo el desconocimiento de
la técnica reguerida

Mo hubo correspondencia entre
lo que la cuadrilla puede hacer,

con lo que se necesit; R
Por el espacio no se daban las

condiciones requeridas de
aplicacion y secado,

Los espacios no cuentan con
suficiente ventilacion parala
actividad

El tiempo y material para la
reparacion costoy se demoroc
mas que sise reemplaz:

No se cuenta con equipe de
ventilacion mecanica

Se evidencia la falta de equipos especializados para

cortar, lijar y pintar madera Errada identificacion de

elementos a reparar o reemplazar,

MEDIO AMBIENTE

Instrumento de analisis de Causa: Diagrama Causa-Efecto O Tres por qué
CAUSA RAIZ
Personal de obra no capacitado para actividades especificas de carpinteria, no se verifico
previamente por el equipo técnico tanto en la evaluacidon como en la planeacion, adicionalmente
no se realizaron actividades inmediatas de mitigacién y solucién.
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DESCRIPCION GENERAL DE LA ACCION CORRECTIVA, PREVENTIVA O DE MEJORA

1. Mejorar el proceso de identificacidn entre reparacién y reemplazo de elementos en los
inmuebles para quien evalla los espacios, tener claridad si es una tarea para personal
especializado o si lo puede ejecutar la cuadrilla normal de trabajo para tener un presupuesto
acertado.
2. Realizar una verificacién con la cuadrilla de mano de obra de alcance de su experiencia y del
tiempo de ejecucidn de actividades.
3. Realizar capacitaciones a la mano de obra para garantizar el correcto desarrollo de actividades
especificas basicas y/o incrementar los requisitos de conocimiento y experiencia para su
vinculacion.
4. Mejorar el proceso de verificacidon en la planeacién, de control y seguimiento oportuno de
actividades de obra civil. Generar proceso de mitigaciéon de novedades durante la remodelacién
de reaccion rapida.

BENEFICIO ESPERADO (Campo requerido especificamente para Accion de Mejora)

1. Tener una evaluacion e identificacion de actividades clara y detallada, que se entiende en cada
etapa del proceso del inmueble.

2. Evitar a toda costa la afectacion de los presupuestos, no presentar sobrecostos ni demoras en
tiempo de ejecucidn, lo cual se traduce en cuidar la utilidad de cada negocio.

3. Generar sinergia entre el conocimiento y las capacidades del recurso humano que interactua,
para ser mas precisos en obtener los resultados esperados.

Analisis del beneficio esperado: O Costo-Beneficio Costo de Calidad
PLAN DETALLADO DE ACTIVIDADES

Actividades Responsable Fecha inicio Fecha Fin

Delimitar manual y Check list |Ing. civil / arquitecto
de inspeccidn fisica de 18/03/2024 27/03/2024
inmuebles
Definir si capacitar al Coordinador obra civil y
personal de mano de obra adecuaciones /
civil o si contratarlo con la Profesional Talento 18/03/2024 27/03/2024
experiencia Humano
Mejorar el proceso de Coordinador obra civil y
evaluacion, verificacién en la |adecuaciones

. 18/03/2024 27/03/2024
planeacion, de control y
seguimiento
Consultar proveedores Ing. civil / arquitecto.
aliados de actividad Coordinador obra civil y
especializada de carpinteria |adecuaciones
sobre error identificado

Y 18/03/2024 27/03/2024

actividades tipo para cotizar
en malla de actividades
negociadas. Consejo de
expertos.
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Ouan @c’df; Pauwla Gengales Freznedo
NOMBRE: JUAN DIAZ Vo. Bo GERENTE: PAULA GONZALEZ
FECHA: 18/04/2024 FECHA:18/04/2024

APROBACION DEL PLAN

VERIFICACION DE EFICACIA

FECHA DE REALIZACION DE VERIFICACION DE EFICACIA: 31/03/2024

¢EL PLAN DE ACCION FUE EFICAZ? SI  ONO

EVIDENCIAS: DIAGRAMA ISHIKAWA

Paula Genzdalez Freaneda
NOMBRE Y FIRMA DE QUIEN VERIFICA LA EFICACIA

c. Formato Inspecciones

Tabla 80.

Ejemplo formato Inspeccion fisica de inmuebles.

Proceso: Remodelaciones y obra civil Fecha
Formato: Inspeccidn y control de evaluacién de areas inmuebles
Diligenciado por el inspector designado
Aspecto para evaluar Calificacion Observaciones
Componentes Area Estado Tipo Observaciones
Propiedad NA
Estructura

Red normal lluminacién

Red normal general

Red suministro agua potable

Red aguas residuales

Red gas natural

lluminacidn natural
Evaluacion por espacios M2
Sala comedor

Piso

Techos

Muros

Puertas

Ventanas

Tomacorrientes y rosetas

Otros,

Cocina

Piso
Techos
Muros
Puertas
Ventanas
Tomacorrientes y rosetas
Otros,
Habitaciéon 1
Piso
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Techos

Muros

Puertas

Ventanas

Tomacorrientes y rosetas

Otros,

Habitaciéon 2

Piso

Techos

Muros

Puertas

Ventanas

Tomacorrientes y rosetas

Otros,

Bafio 1

Piso

Techos

Muros

Puerta

Ventanas

Tomacorrientes y rosetas

Division

Aparatos sanitarios

Muebles

Espejos

Otros,

Patio / zona de lavado

Piso

Techos

Muros

Puerta

Ventanas

Tomacorrientes y rosetas

Division

Tanque

Otros,

Otro (Garaje, estudio, etc.)

Piso

Techos

Muros

Puerta

Ventanas

Tomacorrientes y rosetas

Otros,

Fachada

Muros

Ventanas

Puertas

Otros,

Entorno

Vias de acceso

Colegios

Transporte publico

Ruido (bares, discotecas, etc.)

Consideraciones generales

Evaluacion fisica general

Oportunidades

Desventajas

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 81.

Formato auditoria

216

FORMATO DE AUDITORIA

No. Auditoria

Fecha

Actividad para
auditar

Objetivo

Alcance

Criterios de Auditoria

Documentos requeridos

Lider Auditor

Equipo Auditor

Area para
Auditar

Asistentes

Nombre

No. Identificacion Area Firma

Tiempo de
auditoria

Método de recoleccion de evidencias

Informacion
para incluir en
el reporte

Hallazgo

Compromisos

Observaciones

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 82.

Formato evaluacion del sistema de control interno
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Versién:
EVALUACION DEL SISTEMA DE CONTROL INTERNO z‘fj‘“
odigo:
Objetivos de la
Auditoria
Alcance de la
Auditoria
Criterios de
Auditoria
NIVEL PLAN DE
R oomiA’ | EFECTOS | CAUSAS | DE |  ACCION
RIESGO ASOCIADO
Riesgos de
Auditoria
CRONORAMA DE EJECUCION
REUNION DE REUDNEION
APERTURA CIERRE
AUDITOR(ES)
PARSS:?:RA AUDITADO INTERNO AUDITOR | LUGAR |[FECHA | HORA
DESIGNADO
RECURSOS
PARA LA
EJECUCION
Elaborado Aprobado
Por: Por:
EII;TJcohraa::jizn Fecha de
: Aprobado:

Nota: Formato evaluacion del sistema de control interno. Fuente: Elaboracion propia

e. Listas de verificacion de los entregables (producto / servicio)

Tabla 83.

Formato de verificacion de los entregables

Formato de Entregables Verificados

Proyecto

Fecha

Encargado

Entregable

Descripcion de
actividades
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Criterios de verificacion

Cumplimiento
especificaciones
técnicas

Actividades
Conformidad

Calidad del trabajo

Observaciones

Acciones correctivas

Realizo:

Verifico: Aprobd:

Nota: Formato de verificacion de cualidades y cumplimento de los entregables. Fuente: Propia

llustracion 55.

Formato evaluacion satisfaccion del cliente.
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Encuesta de satisfaccion del cliente
Proyecto:

Fecha:

Nombre:

1. La comunicacion y la informacién de asesor comercial fue la adecuada
o I Muy bueno
o I Bueno
« " Normal
« ' Desacuerdo
« " Muy Desacuerdo

2. La gestién con las entidades financieras y legales fueron en los tiempos
indicados

e Muy bueno

o I Bueno

« ' Normal

« ' Desacuerdo

o I Muy Desacuerdo
3. La calidad de entrega de las propiedades se encuentran en buenas
condiciones

« [ Muybueno

. I Bueno

« ' Nommal
« ' Desacuerdo
« " Muy Desacuerdo
4. La calidad de los acabados de la propiedad estdn acordes a sus necesidades
o Muy bueno

o I Bueno

« ' Nommal

« I Desacuerdo

o I Muy Desacuerdo
5. Recomendaria los servicios para la compra o venta de vivienda NPH del
proyecto House flipping

« " Muy bueno

. I Bueno

Nota: Formato evaluacion satisfaccion del cliente. Fuente: Propia
Plan de gestion de Recursos

El plan de gestion de recursos del proyecto se centra en asegurar que todos los recursos

necesarios estén disponibles y sean gestionados de manera efectiva para lograr los objetivos

establecidos en el proyecto. Esto implica identificar y adquirir los recursos requeridos, definir

219
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claramente los roles y responsabilidades del equipo, y asignar tareas de manera adecuada mediante
herramientas como la Matriz RACI. También contempla la planificacién del uso, la capacitaciény el
desarrollo del equipo, junto con procesos para la contratacion y liberacién de personal. Finalmente,

se establecen rangos de referencia de los indicadores para monitorear y asegurar el desempeiio del

equipo.

a.

Identificacién y adquisicion de recursos

Se realiza la identificacidn de los recursos tanto como las operativas como las

administrativas, se realiza la identificacién por cada uno de los stakeholder que se encuentran

dentro del proyecto y su participacion de acuerdo con cada una de sus areas para identificar el

aporte que generan dentro del proyecto.

Tabla 84.

Matriz de identificacion y adquisicion de recursos.

Identificacion y adquisicién de recursos
., Tipo de .
Stakeholder Participacion P Expectativas
Involucrado
Persona que dispone de capital S .
. . Inversion financiera, toma de
representativo, que toma decisiones del . .
. . . . decisiones de acuerdo con informes
Socios direccionamiento de la empresa en base |Interno
. presentados por el Gerente del
a los informes presentados por el gerente
proyecto.
del proyecto
. Persona que dispone de capital Inversion financiera. Espera el
Patrocinador . Interno - . -
representativo. retorno de utilidad de su inversidn.
*Qrganizacion de la empresa.
" . . ., Gerente del proyecto, obtencién, de
Funcionamiento y operacién de la
nuevos contratos de compra/venta,
empresa. L
N L . . encargado de dirigir el
Gerente del proyecto. Negociacidn con clientes y alianzas Interno . . .
. funcionamiento general, monitorear
comerciales. operacion, evaluar resultados
*Control financiero y de estabilidad para ’ ) !
generar estrategias, cofundador.
la empresa.
Monitorear la evaluacién de inmuebles
. or comprar, aprobar la gestion de . .
Coordinador de p . prar, ap ., & L, Encargado de coordinar al equipo
- licencias de construccion o legalizacion , .
proyectos Obra civil y , . o Interno que evalla, adecua y mantiene los
) de construcciéon, monitorear disefios para o )
adecuaciones iy . espacios fisicos de los inmuebles.
remodelacion con la idea y el concepto
de la empresa.
Monitorear la evaluacién financiera de Coordina y supervisa todas las
) L ) los inmuebles por comprar, realizar la actividades de caracter
Coordinador administrativo ., ) ) L . ) .
i . gestion de recursos financieros, Interno administrativo y financiero que se
inanciero . o
v monitorear la operatividad desarrollan en el marco del
administrativa del personal. proyecto.
. . Creacidn y gestion de Se encarga de asegurar la
Coordinador comercialyde | , . ] ., . L .
q pagina web e interaccidn con los usuarios|Interno realizacion de estudios de mercado
mercadeo . . . .
de manera virtual. Monitoreo de detallados, garantizar material de
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atencidn presencial en oficina de la
empresa. Posicionamiento de la imagen
de la empresa y mercadeo de los
servicios y productos ofrecidos.

marketing y analizar datos de
ventas. Planeary gestionar con el
equipo comercial el
posicionamiento de la empresa

Evaluar inmuebles por comprar,
gestionar licencias de construccién o
legalizacion de construccidn, generar

Evaluacion funcional de espacios,
redes hidrosanitarias y estado fisico,
disefios, visualizacién y graficacion

Arquitecto / Ingeniero civil . L, . Interno ., . .
9 & disefios para remodelacion con la idea 'y en 3d, gestion de licencias de
el concepto de la construccion, supervision de obras y
empresa. adecuaciones
Ejecutar actividades de remodelacion y
Maestro de obra, Oficial de |adecuacidn fisica de los inmuebles bajo Int Ejecucion de actividades definidas
] ., nterno ] )
obra y ayudante de obra concepto de la empresa y la direccion de por el Ingeniero/Arquitecto,
los profesionales del area.
Manejo de personal, induccion y Contratacién de personal, afiliacion
Profesional de Talento capacitacion de todos los participantes Interno a prestaciones sociales, procesos de
Humano en el funcionamiento capacitacién del personal recién
de la empresa. ingresado.
Seguridad en las oficinas y en los
. *Velar por la seguridad y salud inmuebles donde se desarrollan
Profesional en Salud y . L. L L
. . de los trabajadores. Las condiciones de  |Interno actividades de obra civil, velar por el
Seguridad en el trabajo . N . . .
seguridad, mitigacién de riesgos. bienestar de los trabajadores.
Dotacién.
. . Aplicar y desarrollar todos los
*Realiza a los procesos de contabilidad y .
. conocimientos acerca de la
. finanzas de la empresa. L, L . L,
Contador/Administrador de " . planeacioén, organizacion, direccién
. Administrar recursos y proponer .
empresas/ Analista . oo ] Interno y control empresarial, donde sus
. estrategias de proyeccion financiera del o , )
economista . objetivos estan en la misma
proyecto, buscar alternativas de . ., L.
L direccion de las metas y propdsitos
optimizacion de recursos. S
de la empresa o institucion
*Realiza a los procesos de . .
e Supervisa a los asesores comerciales
comercializacién en compra y venta de .
) de compra/venta y al analista
los inmuebles. . . -,
" . T . comercial. Garantiza la atencién,
. . Realiza acompafiamiento a los clientes . L
Profesional comercial / 3 acomparfiamiento y gestion de
. . y a la empresa en la busqueda y Interno . .
Analista comercial . , negocios con los clientes de
compra/venta de los inmuebles segln .
. compraventa. Seguimiento a
sus preferencias.
N . . resultados y asegura el
Garantiza esfuerzos para llegar al cierre o
. cumplimiento de las metas.
de los negocios
Atiende a los clientes teniendo en
cuenta sus necesidades y realiza
. visitas a los inmuebles, negocia las
Compras/Ventas en canales presencial y . . .
. . . ., ofertas bajo los lineamientos de la
) virtual, asesoramiento e informacion de . ) .
Asesor comercial . compaiiia, estd pendiente de la
productos. Acompafiamiento a procesos |Interno . e
compra/venta . . L gestion inmobiliaria de los
de clientes y garantizar su culminacidn . ]
. inmuebles y realiza
exitosa. N .
acompafiamiento a los clientes. Esta
bajo supervisién del Profesional
comercial.
Liderar la Comunicacién Corporativa
de la organizacion, cuidar los activos
intangibles de la empresa (la
. . Realizar estudio del sector, andlisis social notoriedad, la marca, laimageny la
Comunicador social Interno

y riesgos en los sectores de intervencion

reputacién), diagnosticar
permanentemente el estado de las
percepciones de su mapa de
publicos o stakeholders, tener un
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manejo asertivo, y socialmente
responsable de las redes. Gestionar
la comunicacidn interna y externa
de la organizacion.

Procesos de verificacién legal del
inmueble, contratos de compra y venta

Asesorar y preparar la
documentacién y contratos
necesarios para cualquier acto
juridico relacionado con los bienes
raices. Proporcionar asesoria legal

comercial y rango de precio,
identificacion y aprobacion de negocio

Abogado . . . . Interno .
de propiedades, tramites de licencias, para la compra de un inmueble en
escrituras y demds documentos legales propiedad de una persona fisica o
juridica. Realizar contratos, asesorar
v preparar documentos para actos
juridicos de la empresa.
Evaluar y gestionar riesgos,
desarrollando estrategias de
Estudio del mercado, Monitorear la inversidn y analizando el mercado.
Analista economista evaluacién de inmuebles por comprar,  |Interno Evaluar el desempefio financiero de
analisis de actualizacion de precios la empresay brindar
recomendaciones para optimizar la
gestion financiera.
Crear los conceptos para campafias
Creacidn y gestion de publicitarias que incluya diferentes
pagina web e interaccién con los usuarios tipos de contenido, desde diseios
Disefiador/Publicista de manera virtual. Presentacion de la Interno impresos hasta anuncios de
imagen de la empresa y mercadeo de los television, radio y mas. El objetivo
servicios y productos ofrecidos. principal es vender el producto o
servicio de su cliente.
Inspeccidn técnica e informes de la Determinar el valor real de una
. adquisicion del inmueble, analisis propiedad. Garantizar la exactitud
Perito Interno

del analisis gracias a su experiencia,

formacion y certificaciones.

Nota: Tabla de desagregacion de recursos, su participacion y expectativas que aportan al

proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

b. Estructura desagregacion de recursos

Debido a la extensidn de la EDT se plantea una Estructura de desagregacidn de recursos a

nivel de Mddulos. En la desagregacion de recursos se diferencia personal, materiales y equipos.




llustracion 56.

Estructura de desagregacion de recursos — 1.2 Servicios complementarios
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Nota: Desagregacion de recursos del médulo 1.2. Fuente: Elaboracion propia.

llustracion 57.

Estructura de desagregacion de recursos — 1.5 Obra civil y adecuaciones.
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llustracion 58.

Estructura de desagregacion de recursos - 1.6 Obra civil y adecuaciones
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Nota: Desagregacion de recursos del mddulo 1.6 Fuente: Elaboracion propia.

c. Definicidn de Roles, Responsabilidades y Competencias del equipo
Se presentan los recursos de personal con el perfil y cumplimiento de funciones que se
requiere para algunos de los cargos que se plantean para este proyecto, con el fin de llevar un
seguimiento a las responsabilidad y funciones de cada uno, las cuales deben cumplir a cabalidad.

Tabla 85.

Cuadro de perfiles de cargos con responsabilidades y competencias

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Gerente de proyecto (PM)
< . < L, Ejecucion de obra / Recursos Financieros / Recursos
Area Gerencia general Areas de supervision
humanos
Funciones

Deben definir el alcance del proyecto y que este se mantenga dentro de los tiempos establecidos

-Planificar el presupuesto y cefiirse a este

-Administrar correctamente los recursos del proyecto, esto incluye equipo y colaboradores

-Documentar todo el proceso para ofrecer un reporte final detallado al CEO

-Comunicarse de manera efectiva con los directivos, colaboradores, aliados y clientes, mantenerlos actualizados durante
todo el proceso

-Evaluar los riesgos y problemas que se pueden presentar para implementar medidas preventivas

-Dar una garantia de calidad de lider

PERFIL DEL CARGO
Nombre del Cargo Coordinador de proyectos Obra civil y adecuaciones

Obra civil y
Area remodelaciones.
Funciones

areas de supervision Ejecucion de obra
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Deben coordinar al equipo que evalla, adecua y mantener los espacios fisicos de los inmuebles.

-Cumplimiento de las actividades programadas en obra, verificando tiempos, calidad y costos

-Supervisar los acabados y calidad de las remodelaciones realizadas.

-Asegurar el abastecimiento de materiales requeridos en las obras, control de materiales, herramientas e insumos
-Cumplimiento de metas propuestas.

-Informar imprevistos y proponer soluciones agiles a las situaciones que se presenten.

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Coordinador administrativo y financiero
p Administracion y . L. - ., ) .
Area finanzas areas de supervision Administracién y finanzas / comercial y mercadeo

Funciones

Debe supervisar, controlar y coordinar todas las actividades administrativas y econdmicas del proyecto

-Realizar seguimiento a el area financiera, estados de cuentas, acuerdos comerciales, transacciones, ingresos y egresos
del proyecto, flujo de caja.

- Velar por la estabilidad del proyecto

-Coordinar y supervisar las actividades administrativas del proyecto, tener al dia contratos, adquisiciones, estados de
acuerdos comerciales, inversiones y supervision de personal

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Coordinador comercial y de mercadeo
Area Comercial y mercadeo Areas de supervision Comercial y mercadeo
Funciones

Debe ser responsable de los acuerdos comerciales y cumplimiento de metas comerciales

-Planteamiento de metas y alcances comerciales

-Coordinacion de area comercial, adquisicion y venta de inmuebles

-coordinacion de area de mercadeo, presentacidn de bienes y servicios, atraccion de clientes potenciales.
-Estar presente en la comunicacidn asertiva con los clientes potenciales

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Arquitecto / Ingeniero civil
< Obra civil y . L Obras y remodelaciones / Evaluacién y adquisicion de
Area . areas de supervision )

remodelaciones. inmuebles

Funciones

Debe cumplir con la programacion, presupuesto y cronogramas de obras civiles y remodelaciones, realizar evaluaciones
de estado fisico de los bienes a adquirir.

-Realizar evaluacién de estado fisico de los bienes a adquirir.

-Presentar informes y propuestas de intervenciones a los bienes adquiridos

-coordinacion de actividades y ejecucion de obras, programacién y cronogramas de entregas.

-Coordinar material, herramientas y equipos para las obras, realizar seguimiento y control para no presentar
desabastecimiento

-Seguimiento y control a la adquisicion de inmuebles NPH, planteamiento de disefios y propuestas a clientes que
adquirieron viviendas NPH que quieren hacer remodelaciones adicionales

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Maestro de obra, Oficial de obra y ayudante de obra

p Obra civil . . .

Area ra civi y areas de supervision Obras y remodelaciones
remodelaciones.

Funciones

Debe gestionar el personal, cumplimiento y ejecucién de actividades de obra.
-Informar el estado del inventario de materiales e insumos con anticipacién.
-Supervisar la ejecucion y cumplimiento de las obras

-Informar el estado de las obras, tiempos establecidos y recursos de obra.

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Talento humano
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Administrativa y

. . areas de supervision Administrativa y financiera
financiera

Area

Funciones

Debe gestionar contratos, prestaciones y cumplimiento de ndéminas.

-Velar por la seguridad y garantia de los trabajadores.

-Coordinar planes de capacitaciones, entrenamientos y charlas del personal
-Contar con todos los planes, recursos y programas vigentes.

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Profesional en Salud y Seguridad en el trabajo
< . . Obra civil y remodelaciones / Administracion y finanzas
Area Talento Humano areas de supervision _y / 4

/ comercial y mercadeo

Funciones

Deben velar por el cumplimiento de Seguridad y salud en el trabajo

-cumplimiento de las normas de seguridad

-Mantener al dia los elementos de proteccién personal

-Coordinar capacitaciones y entrenamientos al personal de obra, administrativo y comercial.
-Contar con planes y programas de prevencion de riesgos

-Evaluar los riesgos, peligros y medidas de prevencion.

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Contador/Administrador de empresas/ Analista economista
Area Administracidn y finanzas | areas de supervision Comercial y mercadeo / talento humano / compras
Funciones

Deben llevar el control y seguimiento a los recursos, flujos de caja y procesos financieros del proyecto
-Seguimiento a los acuerdos comerciales en adquisicidn y venta de propiedades NPH

-Control y cumplimiento de pagos a personal, proveedores y aliados comerciales

-Garantizar por velar el estado financiero al dia y en correcto cumplimiento.

-Garantizar por contar con todos los requerimientos legales de las entidades gubernamentales

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Profesional comercial / Analista comercial
Area Comercial y mercadeo areas de supervision | Comercial y mercadeo
Funciones

Debe ser responsable de los acuerdos comerciales y cumplimiento de metas comerciales

-Planteamiento de metas y alcances comerciales

-Coordinacion de area comercial, adquisicion y venta de inmuebles

-coordinacién de area de mercadeo, presentacion de bienes y servicios, atraccion de clientes potenciales.
-Estar presente en la comunicacion asertiva con los clientes potenciales

PERFIL DEL CARGO

Nombre del Cargo Asesor comercial compra/venta
Area | Comercial y mercadeo areas de supervision | Comercial y mercadeo
Funciones

Debe ser responsable de los acuerdos comerciales

-Realizar visitas con los clientes potenciales que quieren vender o comprar vivienda NPH

-Hacer seguimiento personalizado con cada uno de los clientes y que se lleven acuerdos comerciales
-Estar presente en todos los procesos legales, financieros y de interés con los clientes

-Contar con comunicacion asertiva con los clientes y atraer mas clientes.

Nota: Cuadro de perfiles para cada uno de los cargos o perfiles que se requieren dentro del

proyecto. Fuente: Elaboracion propia.
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d. Matriz de asignacion de Responsabilidades (RACI) a nivel de paquete de trabajo
La siguiente es la Matriz resultado de la distribucidn de las responsabilidades en el proyecto,
para garantizar la gestion de procesos y aseguramiento de objetivos estratégicos. Se debe considerar
la definicion de varios roles en simultaneo como R, Responsable, ya que se estan agrupando las
subtareas de los niveles inferiores 4 y 5 de la EDT.

Tabla 86.

Matriz RACI - Nivel de cuentas de control.

MATRIZ RACI - ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA, ESTRATOS 2,3 Y 4
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Marketing
Elaboracion de publicidad C C A 1 - 1 1 C R 1 R C C C
2 Difusién de publicidad 1 1 1 A 1 1 1 1 C C R R R - 1 -
Comunicacién con clientes 1 1 1 A 1 - - - 1 1 R R R 1 C C -

Servicios complementarios

Busqueda de aliados
4 estratégicos (bancos, seguros y A R R R 1 - 1 1 1 C 1 1 1 1 C C C
proveedores de materiales)

Negociacién con aliados
5 (bancos, seguros y proveedores | A R R R | - | | | C | | | | C C C
de materiales)

Definicion de servicios y A
actividades a ofrecer /R

Captacion de negocios -
inmuebles para compra

Apropiacién Estudio de A
mercado /R

Recorrido y busqueda de
inmuebles para la compra

9 Identificacion de propiedades 1 R R |A/R| C - 1 1 C C R R R 1 C C -

Evaluacion de inmuebles -
Compra

Realizar revision del estado
fisico de los inmuebles

1 Realizar reV|_S|on del estado I c c A c } | | 0 R R | | | c c }
legal de los inmuebles

12 R_eallzz_:r revision c_iel estado I I A A I ; | | | c R R | | c c ;
financiero de los inmuebles

Evaluacién contra alternativas
13 | en la zona: predios similares, | A A A R - | | R [ R | | | C C C
comparables

Evaluacion y estructuracion de

15 . A C cC [AR| 1 - 1 1 1 1 R 1 1 1 - - -
la oferta al cliente

16 Cor_nl_mlcar oferta al cliente y | | | A | ) | I | | R I I I } } }
recibir respuesta
Proceso de compra del
inmueble

17 Elaboracién de promesa de I I | A I ) | | | R A | | | c | :

compraventa

18 | Elaboracion de escritura | | 1 A | - 1 | I R A R 1 1 C I -
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Informado (Todos los demés que requieran saber la actividad)

19 Beahzauon de registro del | | | } | | | | A R | | c | }
inmueble

20 Realizacién de transaCC|on | A | ) | | R | R | | | c R |
desembolso a cliente
Obra civil y adecuaciones

21 | Realizar programacion de | | I T T T T T B c
actividades de remodelacién

2 Real|zsf1r‘presupuesto detallafif) | | R | | | | | | | | | } } c
de actividades de remodelacién

23 | Recepcion del fisica del I PR [ R | c c I
inmueble al cliente

24 | 3IAPLICA- Legalizacion de | ClR o fr el e ] fe| - -
construccion sin licencia

25 SI APLICA - G'elstlon de licencia | | R | | | | c c | | | c } }
de construccion (obra nueva)

26 | Compra de materiales 1 1 R 1 1 1 R 1 1 1 1 1 - - R

27 | Contratacién de mano de obra | | | R c | c 1 1 1 1 - -

28 | Ejecucion de la remodelacion 1 1 R 1 1 | | | 1 1 1 1 -

29 Realizar seguimiento y control | | R c | | | | | | | | | c
de actividades de obra )

30 | Finalizacién de remodelacién 1 1 R R 1 1 1 1 1 1 1 1 1 - R
Promocion y comercializacion
inmuebles - venta

31 Fubllcaryr')romocmnar del | 0 | : 0 | 0 0 A R R R } I I
inmueble listo para la venta

32 Muestra fisica cfel inmueble a I | I ) | | [ 1| am| R R | B | |
clientes potenciales

33 | Darasesori@aclientes | At - |l [ RIR|[ R[] 1 || ¢ -
potenciales: legal y financiera
Realizar estudio y definir

34 cqnducuones de financiacién del | A | : 0 | R c R R | | } c }
cliente que va a comprar el
inmueble
Proceso de venta del inmueble
A flamient | tio

35 | /companamientoen fagestion | Alr| - || I lc|amr|RrR ]| - R -
de financiamiento y pdlizas

36 Realizar promesa de | A | : 0 | 0 R A | | | c I }
compraventa

37 | Realizar escrituracion I A I - | I | R R R I I C ] -

38 Beallzauon de registro del | | | ) | | | | A R | | c | ;
inmueble

39 Recibir transacAcién de | A | : | | R 0 R | | | c c |
desembolso cliente-empresa

40 | Entrega fisica del inmueble | | R | | | | | | | | | | | |
Evaluacidn cierre

an Evaluaf:lon flnanC|er.a y ) A | ) | | | c | | | | c c c
operativa del negocio realizado | /R

2 Control de calidad general A | : | | 0 c 0 | | | c c c

/R

43 | Cierre general del proyecto R | - | | | C | | | | ] | |

R Responsable de ejecutar la actividad

A Encargado de Aprobar antes de su ejecucion

C Consultado (Expertos y otros)

Nota: Matriz de andlisis de distribucion de responsabilidades. Fuente: Elaboracion propia.

e. Histogramay horario de recursos

Teniendo en cuenta las actividades y los tiempos de ejecucion de cada una de las actividades

asignadas a los recursos involucrados y a la asignacion de disponibilidad, se presenta el tiempo de
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trabajo dentro del proyecto, asi como el histograma que presenta un balance de tiempos dedicados
poOr recursos.
Tabla 87.

Horas de recursos dentro del proyecto

Recurso Capacidad maxima Total, Horas proyecto

Gerente del proyecto. 100% 209,25 horas
Coordinador de proyectos Obra civil y adecuaciones 100% 141,75 horas
Coordinador comercial y de mercadeo 100% 396 horas
Arquitecto / Ingeniero civil 100% 143,55 horas
Maestro de obra, Oficial de obra y ayudante de obra 100% 144 horas
Profesional de Talento Humano 100% 108 horas
Contador/Administrador de empresas/ Analista economista 50% 117 horas
Asesor comercial compra/venta 100% 128,25 horas
Comunicador social 100% 31,5 horas
Analista comercial 100% 90 horas
Disefiador/Publicista 100% 171 horas
Perito 30% 90 horas

Nota: Cuadro de horas dedicadas por recursos dentro del proyecto y su capacidad mdxima. Fuente:

Elaboracion propia.

llustracion 59.

Grafica informe de estado de trabajo de recursos.

450 horas
400 horas
350 horas
300 horas
250 horas
200 horas
150 horas
100 horas
50 horas | | I |
0 horas !

W Trabajoreal mTrabajo restante Trabajo
Nota: informe de recursos y tiempos dedicados a las actividades del proyecto de acuerdo con

la programacion establecida. Fuente: Elaboracion propia.
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f. Plan de capacitacién y desarrollo del equipo
Se presenta un plan de capacitaciones, entrenamientos, reentrenamientos, cursos y
herramientas que refuercen las habilidades del personal y permiten mejorar los rendimientos y

aquellas actividades adicionales que mejoren los resultados de cada area.



Tabla 88.

Plan de capacitaciones mensual de personal
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PLAN DE CAPACITACION/ENTRENAMIENTO

PROYECTO: ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA, ESTRATOS 2,3 Y 4

L . Planificacién mensual Tiempo Personal Costo
Objetivo (s) Tema Dirigido a Instructor | . p . Total —
1(2|3|4(5|6|7|8|9|10|11|12 estimado (Horas) | Capacitar Unitario Total

Dar contexto del negocio que
se va a desarrollary el rol
que desempeiia cada cargo
dentro del equipo, dar a
conocer la mqisic?n ’visién Talento Humano,

L o ! Induccién Todo el personal Gerencia general, 8 23 1 $ 25.000,00 $ 575.000,00
objetivos, politicas y K

- o Profesional SST.
estrategias de la compafiia.
Orientar al equipo en el
desempefio de sus
funciones.
Alinear al personal del area
comercial respecto de los Gerente de
servicios ofrecidos por la Guia de gestion Equino 4rea proyecto,
empresa, y poner en comercial de cngrcial Coordinador 16 6 3 $50.000,00 $900.000,00
conocimiento las inmuebles - comercial y de
necesidades y expectativas objetivos mercadeo
de la compaiiia organizacionales
Alinear al personal del area
comercial, area de Gerente de
remodelacién y obra civil, S proyecto,
L. . Equipo area K
atencion al cliente y personal e X . Coordinadores
- . ¥ . Caracteristicas, comercial, Equipo )

administrativo y financiero S . L area
respecto de los servicios ubicacion y valor drea de obra civil y administrativa

P A de inmuebles adecuaciones, . . ¥ 8 19 3 $ 25.000,00 $1.425.000,00
ofrecidos por la empresa, y L L financiera,

. objetivo para Equipo area ;
poner en conocimiento las - o A comercial y
. ) captacion administrativa y

necesidades y expectativas financiera mercadeo, y obra
de la compaiiia respecto al civily
producto que se adecuaciones
comercializara
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Profundizar y actualizar
L Refuerzo de
conocimiento de L -
transacciones inmobiliarias conocimientos Gerente de Especialista
. T . | inmobiliarios y proyectos, inmobiliario - 10 4 $ 550.000,00 $2.200.000,00
gestién administrativa de L . .
. administrativos Coordinadores. Externo
transacciones con )
) relacionados
inmuebles.
Conocer el estado del
bient | i ! -
am |er? e.en N gn.eimo Entidades del Especialista
bancario, interaccion de los ) . R .
bancos con la consecucion sector financiero - | Gerente de financiero
o actualizacién de proyectos, enfocado en 4 4 $300.000,00 $1.200.000,00
de vivienda. Productos . . .
X R servicios y Coordinadores créditos y seguros
ofrecidos a los clientes con -
. e, condiciones - Externo
identificacion de
oportunidades y desventajas
Realizar entrenamiento o .
. Entrenamiento de . .
reentrenamientos que . Ingeniero Profesional SST,
suplan las necesidades para trabajo seguro en civil/Arquitecto academia de
P dades p alturas y trabajo 9 ' ; 8 4 $180.000,00 $720.000,00
desarrollar trabajo seguro en en espacios Maestro, trabajo seguro en
alturas y tareas en espacios X P Ayudante, oficial alturas
) confinados
confinados
Herramientas para Profesional SST,
Herramientas para prevencion de Asesor de ARL,
prevencién de accidentes, accidentes, Todo el personal Profesional 2 23 $ 10.000,00 $ 460.000,00
brigada de emergencias brigada de externo de centro
emergencias de formacion
Dar herramientas para el
desarrollo laboral: )
R s Herramientas para
organizacidn, comunicacion, )
liderazgo, creatividad, etc. el clima laboral, Profesional
! T efectividad, Todo el personal 2 23 $ 10.000,00 $920.000,00
cual mejore el desempefio . Talento Humano
liderazgo
de los colaboradores y .
. K . (Rotativo)
contribuya al mejoramiento
del clima laboral
Total $ 8.400.000,00

Nota: Plan de capacitaciones y entrenamiento para el personal Fuente: Elaboracion propia.
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g. Esquema de contratacion y liberacion del personal
Segun los recursos proyectados para la propuesta de negocio, realizando un balance
econdmico se presenta el esquema de personal requerido segun las actividades planteadas y los

tiempos de disponibilidad.



Tabla 89

Plan de contratacion y liberacion de recursos.
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Plan de contratacién y liberacién de recursos - ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA, ESTRATOS 2,3 Y 4

Planificacién mensual Costo
of $
o b3 o ©
Cargo Area cE: S ] Honorarios Total, mensual
21213 3]3l3]3 S E = contrato ’
1011|1213 (14| 15|16 |17 |18 |19 |20 (21|22 |23 8|1 9(0]|1|2|3] 4
Obra civil y
Gerentedel | . odelaciones. 36 | %0 | 1 | $6.960.000,00 | $6.960.000,00
proyecto. %
Coordinador
C ial 1
comercial y de mz:z:;:z v 33 30 1 | $4.640.000,00 | $4.640.000,00
mercadeo :
Asesores de Comercial 100
compra/venta | mercadeo 4 32 % 2 | $2.320.000,00 $ 4.640.000,00
Profesional
comercial / Comercial y 100
Analista mercadeo 35 % 1 | $2.900.000,00 $2.900.000,00
comercial
Contador/Ad
ministrador de Administraciéon 100
empresas/ finanzas ¥ 36 % 1 | $3.016.000,00 $3.016.000,00
Analista o
economista
Profesional de . L
Talento 2:2::::'“'0” v 36 130 1 | $3.480.000,00 | $3.480.000,00
Humano b
: Obra civil y

Arquitecto / i 100
Ingeniero civil | remodelaciones. 36 |, | 2 |$4.060.000,00 | $8.120.000,00
Maestro de
obra, Oficial 100
de obray Obra civil y 27 3 | $2.320.000,00 $6.960.000,00

ayudante de
obra

remodelaciones.

Nota: Plan de capacitaciones y entrenamiento para el personal Fuente: Elaboracion propia.
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h. Definicion de indicadores de medicidon de desempeiio del equipo y esquema de incentivos
y recompensas
Tabla 90.

Plan de incentivos y recompensas
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PLAN DE INCENTIVOS Y RECOMPENSAS

PROYECTO ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA, ESTRATOS 2,3 Y 4
TIPO DE
No. CARGO OBIJETIVOS ESTRATEGIAS INCE::‘:TIVO INCENTIVO CRITERIOS FRECUENCIA METAS
Organizacién de la empresa.
Funcionamiento y operacioén de la e Bono de acuerdo .
Hacer seguimiento a - Mejorar los procesos del
empresa. . con su sueldo y Hacer seguimiento .
Gerente del o, . . los gastos e monetario y proyecto, realizar
1 Negociacion con clientes y alianzas . : . ventas del mes a el estado de la semestral .
proyecto. . inversiones del reconocimiento . proyecciones y logros del
comerciales. rovecto y/o comisién empresa rovecto
Control financiero y de estabilidad proy econdmica 2% proy
para la empresa.
Reconocimiento
- . S o incentivo por . s
Compra/venta de vivienda, Hacer seguimiento a Bono econdmico v/ ,I . Vo p Realizar motivacién de
A habilidades de - B
Asesores de acompafiamiento a procesos de la compra/venta de . de $500.000,00 . . cumplimiento de cierre de
2 . . - . monetario . ; negociacién y Trimestral o
compra/venta clientes y garantizar su viviendas y cierre de y/o tiempo libre cierre de negocios negociaciones y metas
culminacion exitosa. negocios. remunerado . g ! proyectadas.
ingresos a el
proyecto
Reconocimiento
Liderazeo, Hacer Bono econdmico | y/o incentivo por
Profesional Cumplimiento de metas en . g ! . de $1.000.000,00 | habilidades de
. . seguimiento a la monetario y o B . . N
3 | comercial / compra/venta de viviendas por L y/o comision negociacién y Trimestral Realizar capacitaciones
. . venta y el recaudo reconocimiento - ) .
Analista comercial | mes. econdmica del cierre de negocios,
mensual. .
0,5% ingresos a el
proyecto
Plantear proyectos Mantener la
Contador/Adminis | Administrar recursos y proponer de inversion y gastos Trabaio mixto motivacién de
trador de estrategias de proyeccién de la empresa, J. o colaboracién de - .
. . . - Capacitaciones, L. Hacer seguimiento de flujo
4 | empresas/ financiera del proyecto, buscar mantener el flujo de Beneficios . . produccién, mensuales o
. . S . . tiempo libre , econdmico de la empresa.
Analista alternativas de optimizacién de caja y mejorar los estados al diay
. L remunerado .
economista recursos. estados econémicos mejora de
de la empresa desempefios
) . Control del -
Manejo de personal, induccién y Mejorar los eor:or:al € Mantener la productividad
Profesional de capacitacién de todos los rendimientos de - tiempo libre P 7 de personal, motivacion
5 . . . . Beneficios sostenimiento de mensuales
Talento Humano participantes en funcionamiento productividad y remunerado la empresa y del personal y

de la empresa.

negocios

mejora de esta

organizacién del proyecto




Evaluar inmuebles por comprar,
gestionar licencias de construccion

Seguimiento a los
proyectos,
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Bono de acuerdo
con su sueldoy
ventas del mes

Hacer seguimiento
a el estado de los

Mejorar la produccién de

Arquitecto / o legalizacién de construccion, estrategias de Beneficios y y/o comisién . . entrega de las
. . s . . P o bienes propiedad semestral .
Ingeniero civil generar disefios para mejora para monetario economica 2%, adecuaciones de los
- . NI . . NHy a la venta de .
remodelacion con laideay el optimizacion de tiempo libre estos bienes
concepto de la empresa. tiempos y recursos remunerado y ’
capacitaciones
Monitorear la evaluacion de Entregas en
. inmuebles por comprar, aprobar Seguimiento a las tiempos minimos . .,
Coordinador de . P . p »ap g . P . Mejorar la produccidn de
las gestidn de licencias de adecuaciones y para posterior
proyectos Obra ., N . . Bono de . entrega de las
L. construccién o legalizacion de valoraciones de los monetario venta de las bimensual .
civily L, . - . . $600.000,00 . adecuaciones de los
. construccion, monitorear disefios | bienes de propiedad viviendas, .
adecuaciones L . . bienes
para remodelacién con laideayel | NH remodelaciones
concepto de la empresa. optimas
. - - Ejecucion de
Ejecutar actividades de Seguimiento a las ) .
L S . remodelaciones . .
Maestro de obra, | remodelacidny adecuacién fisica | adecuacionesy . Mejora de tiempos,
. . . . . Bono de optimas, en . .
Oficial de obra'y de los inmuebles bajo concepto de | valoraciones de los monetario . . bimensual acabados y adecuaciones
$400.000,00 tiempos minimos y

ayudante de obra

la empresay la direccion de los
profesionales del area.

bienes de propiedad
NH

mejoramiento de
produccién

de propiedades

Nota: Plan de incentivos y recompensas.: Elaboracion propia.
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3.2.8 Plan de gestion del riesgo

El plan de gestion del riesgo es una parte fundamental de la planificacion del proyecto,
disefiado para identificar, evaluar y mitigar los riesgos que podrian afectar su éxito. Esta seccién
proporciona una estructura para gestionar proactivamente los riesgos a lo largo del ciclo de vida del
proyecto. Al anticipar y abordar los posibles obstaculos y contratiempos, el plan de gestidn de
riesgos permite al equipo del proyecto tomar medidas preventivas y correctivas para minimizar el
impacto negativo en los objetivos del proyecto y maximizar las oportunidades de éxito.

Este plan se fundamenta en un analisis detallado de las tareas incluidas en la Estructura de
Desglose del Trabajo (EDT), complementariamente el plan se desarrolla en las siguientes etapas:

1. Identificacién de Riesgos: Este proceso implica la identificacion de posibles
eventos o situaciones que podrian afectar el proyecto de manera negativa, asi como la
documentacién detallada de estos riesgos.

2. Analisis y evaluacidon de Riesgos: En esta etapa, se analizan los riesgos
identificados para comprender su probabilidad y el impacto potencial en el proyecto. Esto
permite priorizar los riesgos y determinar cuales requieren una mayor atencién.

3. Desarrollo de estrategias: Se disefian estrategias para abordar los riesgos
identificados de manera efectiva. Estas estrategias pueden incluir medidas preventivas,
acciones de mitigacion o planes de contingencia.

4. Implementacion de Planes de Mitigacidn: Aqui se ejecutan las estrategias
desarrolladas para reducir o eliminar los riesgos identificados. Esto puede implicar la
aplicacion de medidas preventivas, la asignacidn de recursos adicionales o la
implementacion de controles adicionales.

5. Monitoreo y control de Riesgos: Se establece un proceso continuo para
monitorear y evaluar los riesgos a lo largo del proyecto. Esto implica revisar regularmente el
estado de los riesgos identificados, realizar ajustes en las estrategias seglin sea necesario y

tomar medidas correctivas si es necesario.
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6. Conclusiones: Al final del proceso de gestion de riesgos, se realiza una evaluacion

final para revisar cbmo se manejaron los riesgos a lo largo del proyecto. Se identifican

lecciones aprendidas y se documentan para mejorar la gestion de riesgos en proyectos

futuros.

a.

Identificacion de riesgos y determinaciéon de umbral

De acuerdo con el andlisis detallado de Estructura de Desglose del Trabajo (EDT) se

identifican por cada una de las areas los posibles eventos o situaciones que podrian afectar el

proyecto y sean un riesgo para la ejecucién de este, por lo que se deben clasificar e identificar las

posibles estrategias para minimizar el impacto.

Se debe tener en cuenta que se analizan los riesgos de acuerdo con su categoria y estos se

identifican en aspectos financieros, legales, comerciales, operativos y de reconocimiento.

Tabla 91.

Matriz de identificacion de riesgo del proyecto

Identificacion

EDT Tarea ID Descripcion del Riesgo Tipo Categoria Disparador/Indicio
Ej.: Técnicos,
¢En qué consiste este riesgo? De la Qué accién o evento indica que el
IMPLEMENTACION (usar una redaccién que Amenaza, [Organizacidn, ¢ d

HOUSE FLIPPING

permita identificar causa,

Oportunidad

Externos, De

riesgo se va a materializar o que se
requiere respuesta?

R1

riesgo e impacto) gerencia del
Proyecto
Imprecisién de la Al recibir quejas de los clientes por
informacién entregada en L. diferencias entre lo promocionado y
Técnicos, De

plataformas digitales y
difusion fisica; dar
informacién errada y no

Amenaza

la
organizacion

lo realmente ejecutado. Quejas por
falta de claridad en procesos o
tiempos de operacion no

1,1|Marketing brindar claridad al cliente informados.
El comportamiento del Resultados virales en sondeos de
alcance de la visibilidad de la interés de los clientes, indices de
R2 |publicidad emitida y como se |Oportunidad| Externos |interacciones de reportes de las
esta llegando al mercado se plataformas, alto volumen de
amplifica. clientes captados
Incumplimiento de los acuerdos
No llegar acuerdos P y
) - contratos con proveedores,
L. comerciales que beneficien De la e .,
Servicios ) L .., |modificacién de los valores, tasas o
1,2 . R3 [las partes, identificacion de Amenaza |Organizacion, . oL . .
Complementarios ] costos de inversidn sin previo aviso
oportunidades de acuerdos Externos

exitosos

por la otra parte (bancos,

aseguradoras, etc.)
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No disponer de bases de
datos actualizadas que

No contar con informacién suficiente
de referencia para tomar decisiones.
Sensacion de ambigiiedad y falta de

De la . .
R4 |pueden demorar y afectarla | Amenaza ., |seguridad para emitir conceptos.
. , Organizacién|_ _
toma de decisiones mas Dificultad para evaluar
precisas estandarizadamente propiedades y
oportunidades de cada negocio.
Realizar un diagndstico inadecuado,
.. . L, contar con valores del mercado
Captaciony Riesgos de tasacion, suponer . . .
.. . insuficientes o desactualizados, no
1,3|Evaluacién de una valoracién inexacta de la )
. . . De la contar con estudio acertado del
inmuebles compra | R5 |propiedad. Tomar decisiones| Amenaza o, o
Organizacion |estado del bien inmueble. No hay
erradas respecto a la L, .
., . rotacién de propiedades por costos
valoracidn de los inmuebles.
errados en oferta tanto de compra
como de venta.
Riesgos legislativos, si el
Gobierno decide crear o Modificacidn de las leyes, normas,
modificar ciertas leyes que procesos de compraventa de
R6 ., Amenaza Externos | .
afecten a la operacidn inmuebles, que restrinjan los
inmobiliaria es un riesgo acuerdos comerciales, afecten
para considerar.
. Baja efectividad de cierres
Comportamiento de la .
s comerciales en la compra y venta de
comercializacién de . )
. inmuebles. Incremento en el nimero
inmuebles de la . , .
. de negocios caidos que reflejan
R7 |competencia, afectando el Amenaza Externos . . L
, . declive del cliente por recibir otra
numero de cierres de . . . .
. oferta mejor. Perdida de interés a lo
negocio del proyecto o o L
., largo de la negociacion y gestion del
favoreciéndolo. .
negocio.
Riesgos de titulos de . .
g, Hallazgos en el estudio de titulos
propiedad, problemas que . ..
1,4|Proceso de Compra . realizado, demoras en los tramites
puedan surgir como la falta L )
, ) administrativos normales,
de titulos en la propiedad, . . . L
imprecision en informacion dada por
que puede conllevar la .
interrupcion de la operacion el cliente versus la corroborada.
interrupci raci I
R8 | p . p. . Amenaza Técnicos |Hallazgos en antecedentes de los
inmobiliaria (un propietario . . .
. . propietarios, con potencial
vende un inmueble sin tener N .
, - desarrollo de extincién de dominio.
el titulo original de la
. L Inmuebles con muchas novedades
propiedad porque lo perdio. L )
. de codigos registrales de
En este caso, la operacion . L, .
. . L consideracién especial.
inmobiliaria no seria valida).
Problemas en la adquisiciéon
de insumos por la escasez de
materiales en el sector de Demora en la consecucién de
R9 |manufactura que puede Amenaza Externos |materiales, incremento de costos de
afectar la ejecucion de la los suministros,
Obra civil y obra, en costos, calidad y
1,5 )
""|ladecuaciones cronograma.
Riesgos de seguridad, Reportes de novedades de la
posibles afectaciones en la comunidad vecina, personal
R10|integridad fisica del personal | Amenaza Externos |negligente a las normas de

en calley en la ejecucién de
actividades en obra.

seguridad, condiciones inseguras
dentro de las instalaciones
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Riesgos de no identificar
defectos de componentes de
la vivienda, sistemas o
estructura durante la

Se identifican elementos adicionales

. ., ., Dela a reparar durante la validacién en la
inspeccidén de evaluacién y N - . (e
R11 ., . Amenaza |Organizacidn,|oficina de registro fotografico,
captacion del inmueble,
Externos |versus el reporte del presupuesto
tener gastos no . ,
preliminar extraido.
presupuestados los cuales se
deben asumir durante la
ejecucion.
Poblacion sin liquidez, no se . . .
Bajo porcentaje de ventas, riesgo de
cuenta con el recurso s
L altos gastos de sostenibilidad en los
econdmico para la compra . . .
. predios y retencidn de inmuebles,
R12|del inmueble, a su vez las Amenaza Externos L .
. . prolongacion de tiempos de venta y
entidades bancarias no . )
. . ) demora en el ingreso de dinero por
L. consideran realizar préstamo
Comercializacion . ventas.
. al cliente
1,6| deinmuebles - - — - -
venta Baja efectividad en las Baja en las ventas de inmuebles,
publicaciones de inmuebles reduccidn de interaccidn de los
disponibles en plataformas potenciales clientes en las
R13|virtuales o en el entorno Amenaza Externos |plataformas segun los reportes, bajo
fisico, lo que podria afectar volumen de interaccion en canales
la visibilidad del proyecto y telefénicos, WhatsApp y demas
las ventas de los inmuebles. plataformas.
N Baja en las ventas de inmuebles
Variabilidad de: Costos PIB, . o ’
perdida en la utilidad, demora en los
R14|Incremento de Tasas de Amenaza Externos L
. i L desembolsos de créditos, gastos
interés para créditos. . L .
administrativos imprevistos.
Proceso venta del
1,7. bt Incremento en las ventas de
inmueble . .
N inmuebles y mayor utilidad de
Variabilidad de: Costos PIB, acuerdo Oy ol valor negociado con
L . cuerdo con el va ciadoc
R15|Reduccién de Tasas de Oportunidad| Externos . o &
. ) s los clientes, agilidad en las
interés para créditos. . S
transacciones, rotacién agil del
inventario de inmuebles.
No contar con informacidn, .
. ., detrimento en el control de
no realizar gestién . - L
De la inmuebles, mala administracion
documental oportuna y | . s . .
. . Organizacion,|incurriendo en pérdidas financieras,
1,8|Evaluacion cierre |[R16|precisa de los datos que sean| Amenaza . L, . .
. ] gerencia de |desorganizacién administrativa que
el insumo para realizar o )
e proyecto [puede implicar mala gestion de los
analisis adecuados y
recursos.
correctos.
Analisis de los proyectos con
resultados negativos, no
. Perder o no obtener la . |identificacion de actividades no
Gerencia de - De gerencia .
1,9 R17|rentabilidad esperada en la Amenaza previstas oportunamente generando
proyectos del proyecto

venta de los inmuebles.

incremento en los valores del
inmueble y reduccién de la utilidad,
identificacion tardia de sobrecostos.

Nota: Matriz de identificacion de riesgos del proyecto, Fuente: Elaboracién propia, UPC (2024)
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En la identificacion del plan gestion de riesgos se asignan a los integrantes del proyecto

responsabilidades segln los roles de los involucrados, sus compromisos y procesos dentro de las

areas, para gestionar, clasificar e identificar las posibles estrategias que permitan mitigar los riesgos

asociados a cada uno de ellos.

Tabla 92.

Registro de Roles y Responsabilidades

Registro de Roles y Responsabilidades

Nombre del Proyecto: Estructuracién y ejecucién del Director del Proyecto: Versién:
modelo de House Flipping en vivienda no propiedad
horizontal en la ciudad de Bogota, estratos 2,3 y 4 Paula Gonzalez F / Margarita Arteaga 1
Cargo < . - Interno,
ID g' ,/ Area Rol Riesgo Responsabilidad /
funcion Externo
Verificar el reporte de avance
No contar con la liquidez|del proyecto y garantizar el
. . . . para desarrollar los suministro de dinero de
1 Socios Directiva Socios . . Interno
procesos y proyectos acuerdo con el flujo de caja
que se requieran proyectado para realizar las
adquisiciones planeadas.
Realizar el suministro de
dinero de acuerdo con lo
Asignacion de flujo de  [solicitado y negociado con los
. . . caja y fondos para la socios. Este recurso permite
2 |Patrocinador | Patrocinador | Patrocinador ) y L, P P Externo
adquisicion de los en la parte temprana del
proyectos. proyecto garantizar los
fondos para las adquisiciones
del proyecto.
Desarrollar y gestionar un
plan mensual de
cumplimiento de metas.
Planificacion de respuestas y
Probabilidad de perder procesos a realizar
3 Gerente del Gerencia Gerente del o de no obtener la Verificacion d licaci Interno
proyecto general proyecto rentabilidad esperada de” |cacnon. € aplicaciones
en un inmueble. e estrategias
Realizar y solicitar reportes
de los indicadores del
proyecto en cada una de las
areas
Identificar los riesgos
Problemasenla  |especificos dentro de los
adquisicién de insumos |procesos constructivos
Coordinador por la escasez de .
L S . Realizar reportes del estado
de Obra civily [Coordinacidon de| materiales en el sector . . .
. . del inventario, adquisiciones,
4 |proyectos Obr{remodelacione equipo de manufactura que . ., Interno
- . asignacion de recursos.
acivily s operativo. puede afectar la
adecuaciones ejecucion de la obra, en Coordinar los procesos, llevar
costos, calidad y control de las actividades
cronograma. programadas, en ejecucién y
cierre.
Coordinador . ., |Coordinacién de No contar con Evaluar y desarrollar
L .| Administracié . . - . e
5 |administrativo equipo informacién, dado al no |estrategias de mitigacion de Interno

y financiero

ny finanzas

administrativo

realizar gestion

impacto financiero




ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 243

documental oportuna 'y
precisa de los datos que
sean el insumo para
realizar analisis
adecuados y correctos.

Llevar control de los reportes,
documentacién de cada uno
de los procesos y/o
proyectos, contar con la
informacidén actualizada
mensualmente

Asignar los recursos
financieros

Coordinador

Coordinador de

No llegar acuerdos
comerciales que
beneficien las partes,
identificacion de

realizar capacitaciones y
llevar control de los procesos
comerciales

Asignar responsabilidades y
definir estandares.

Establecer estandares de

comercial y de Comercial y equipo oportunidades de i imi Interno
mercadgo mercadeo | comercial y de acuerdos exitosos  |calidady procedlml.e,ntos de
mercadeo control .para la gestion
comercial
L, Validar la informacion previa,
Imprecisidn de la )
. . realizar control de los
informacién entregada . ip
. procesos e identificar planes
en plataformas digitales
R de respuesta
y difusion fisica; dar — - —
. L Verificar la informacion
informacién errada y no . .
. . previamente, realizar las
brindar claridad al .
. modificaciones que
cliente
correspondan
Disefiador/Pu| Comercial . . Monitorear las
.. / y Administrativo |El comportamiento del | . . Interno
blicista mercadeo . visualizaciones, alcance de la
alcance de la visibilidad . .
.. . publicidad, realizar el control
de la publicidad emitida
, de las plataformas y
y como se esta llegando
. presentar reportes de las
al mercado se amplifica. L
actividades
Realizar y monitorear la
programacion, procesos
constructivos y cumplimiento
de contratos de adquisiciones
Riesgos en la inspeccidn, [realizadas.
no identificar defectos (Identificar los riesgos
Arquitecto/ | Obra civil y Administrativo/ de componentes de la |especificos dentro de los
Ingeniero [remodelacione . vivienda, sistemas o  |[procesos constructivos, llevar | Interno
. Operativo . .
Civil s estructura, asumir  |control de medidas de
gastos no respuestas.
presupuestados. Priorizar y estimar los
procesos, el presupuesto de
acuerdo con los riesgos
identificados. Aplicacion de
estrategias de mitigacion.
identificacion de los tipos de
riesgos, planteamiento de
planes de mitigaciony
Ri g idad respuesta.
iesgos de segurida -
. . & g. " |Planes de analisis de trabajo
Profesional posibles afectaciones en de seauros. verificacion
en Saludy | Administracié | Administrativo/ | la integridad fisica del |, 8 L ’
. . . implementacién y control de Interno
Seguridad en | ny finanzas Operativo personal en calley en la ,
; . L - las areas que puedan ser de
el trabajo ejecucion de actividades

en obra.

afectacion o intervencion.

Capacitaciones y monitoreos
a las actividades o areas,
seguimiento a los procesos

del proyecto.




Contador/Ad
ministrador

Administracié
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Riesgos de tasacion,
suponer una valoracién
inexacta de la
propiedad. Tomar
decisiones erradas
respecto a la valoracién
de los inmuebles.

Llevar registros, monitorear
la informacién y actualizacién
de los procesos, identificar
cada caso y valorar estos.

Planes y estrategias de
respuesta, control de los
procesos y acciones de
mejora.

cumplimiento de las

10 |de empresas/ ny finanzas Administrativo actividades y servicios de su Interno
Analista area. Verificar las
economista ifimaci
. especificaciones de las
No disponer de bases de p. . .
. adquisiciones requeridas.
datos actualizadas que . .
Monitorear y controlar a nivel
pueden demorary . .
medio el cumplimiento de los
afectar la toma de .
. . . contratos de adquisiciones
decisiones mas precisas . .
realizados. Evaluar la calidad
de las adquisiciones
ejecutadas, evaluar a los
proveedores.
Riesgos de tasacion,
suponer una valoracion .
. P Planes y estrategias de
inexacta de la
. respuesta, control de los
propiedad. Tomar .
- procesos y acciones de
. decisiones erradas .
Profesional toa| | ., |mejora.
- . - . respecto a la valoracion
1 comercial / | Comercialy |Administrativo/ g F ) bi Interno
. . e los inmuebles.
Analista mercadeo Operativo -
comercial Comporta'mle.n'to dela o
comercializacion de Control y verificacion de los
inmuebles de la comportamientos de
competencia, afectando |comercializacion,
el nimero de cierres de |identificacidn de riesgos y
negocio del proyecto o |planes de mejora.
favoreciéndolo.
Riesgos legislativos, si el
Gobierno decide crear o
modificar ciertas leyes |ldentificar los riesgos
que afectenala legislativos, llevar control y
operacidn inmobiliaria |actualizacion de estos.
es un riesgo para
considerar.
Riesgos de titulos de Verificar los contratos y
propiedad, problemas |garantizar el cumplimiento
que puedan surgir como |legal, las especificaciones de
Administracio - . la falta de titulos en la  |las adquisiciones requeridas
12 Abogado . Administrativo . 9 9 L Interno
ny finanzas propiedad, que puede
conllevar la interrupcion
de la operacién . .
. e Garantizar y proporcionar
inmobiliaria (un .
. . asesoramiento legal de los
propietario vende un .
. . procesos, brindar apoyo a las
inmueble sin tener el -
. . dreas en caso de
titulo original de la . O
; incumplimientos,
propiedad porque lo o
L ambigiedades legales, etc.
perdid. En este caso, la
operacién inmobiliaria
no seria valida).
Asesor No llegar acuerdos
. . Llevar a cabo los planes de
comercial comerciales que .
. . . - manejo de respuestas de
compra/venta| Comercial y | Administrativo/ [beneficien las partes, . . .
13 . . . e g riesgos, mitigar los posibles Interno
/ Analista de mercadeo Operativo identificaciéon de .
P . riesgos que se presenten ante
atencion al oportunidades de

cliente

acuerdos exitosos

el cliente, contar con todos
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los detalles y requerimientos
del cliente.

Nota: Registro de roles y responsabilidades de riesgos Fuente: Elaboracion propia, UPC

(2024)

b. Risk Breakdown Structure -RiBSc.

La estructura de desglose de riesgos RBS da una vision detallada de los identificados segin
su categoria o grado de impacto, facilitando la identificacidn, evaluacidn y gestién de riesgos dentro
del proyecto. Esta es una herramienta esencial en la gestién de riesgos del proyecto, en este caso se
encuentra organizada segun la Estructura de Desglose del Trabajo (EDT). Esto proporciona una vision
de los riesgos en cada mddulo del proyecto y ayuda a los equipos a identificar y evaluar los riesgos
de manera mas efectiva. Al integrar la RiBSc en la EDT, los responsables del proyecto pueden asignar
responsabilidades claras para abordar los riesgos y desarrollar estrategias de mitigacién adecuadas

en cada nivel de la estructura.
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llustracion 60.

Desglose del andlisis del riesgo 2/3

0.1. Gerencia de proyecto

.14 Inicio i

0.1.2. Planificacion

0.13. Gecucion

0.1.4. Control

[ 1.1. Marketing

1.1.1. Publicidad

1.1.2. Difusion de pubficidad

1.1.3. Comunicacion con clientes

[

1

[ 1.2. Servicios Complementarios J

121, Alisdos
BancaFinancacidn

1 lados Aseguradoras

1.23. Aliados Provesdor
Material/Serv. Especializados

1, Por medios digitales l [

1.1.1.2. Por mediios fisicos

]

1122 Becucién

1.1.2.1. Programacidny

He—

LT

]

1.13.1. Acuerdos de Servicio
en 13 atencién 3l cliente

1.1.3.2. Servicio de atencion
= clente

I

1123 Herramienzas de
comunicacién con el cliente

1211, Igencficaciny
definicidn de aliados

1.221. dentificaciony
definicion de aliados

]

1.23.2. Identificacién y
definicion de aliados

||

1.1.1.1.1. Apertura cuentas
redes sociales y plataformas
cigitales

laboracién de
Portafolio gigital con
productos y senvicios

1.1.1.21. Creacion arte
publiciaria: tarjetas de
presentacion, volantes.
brochure

11221 Ertraga Faics an
punios estratégicos

11211, Programacién de
publicaciones en el afio

1.4.21.2. Presupuesto de 11222, Publicaciones
publicaciones en el afio virtualesy meritaree de
alcance y comportamiento

R1, R2

11311, Proxocalo de
atencitn al ciiente.

1.131.2 Redireccionamiento
de casos especificos

1.131.2. Indicadores de
rendimiento

.3.21. Servicio de

sxenciéna ciense vinus
(Seccion Pagina Web. redes
sociales, plataformas
digitales, Whatsapp)

2l cliente
presencial

1.1.33.1. PQRS, Peticiones,
quejas y recamos

1.1.33.2 FAQ, Frequently
Asked Questions

1.1.233. Acompaiamients
Personalizado: Comercial,
Técnicoy Legs

1.211.1. Bisqueda de
alternativas/opcionados

1.21.1.2. Solicitud ofertas
de productosy servicios
para portafolio

1.21.1.3. Negociaciony
definicién scuerdos de
servico

_J

1.22.1.1. Bisqueda de
aiternativas/opcionados

1.2.2.1.2. Solicicud ofersas
de productos y servicos
para portafolio

servicio

Nota: Desglose del andlisis de riesgo en cada una de sus categorias, Fuente: Elaboracion propia.

1.2321. Bisqueda de
alternativasiopcionados

1.23.2.2, Soliciaud ofertas
de procucos y senvicios
para portafolio

1.23.23 Negociacidny
definicidn acuerdos de

senico
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llustracion 61.

Desglose del andlisis del riesgo 1/3

1. IMPLEMENTACION DEL MODELO DE HOUSE FLIPPING EN VIVIENDA
USADA NO PROPIEDAD HORIZONTAL EN LA CIUDAD DE BOGOTA,
ESTRATOS 23Y 4

I I

1.4, Proceso de Compra

[ 1.3. Capracién y Evaluacién de inmuebles compra ]

| H
[ I I [ I [ 1 :
131, Aprepiscidn de 1.32. Recorrido y bisqueda 132, Mentificacidn de 134 Revisién estade legal 135 Revisitn estado 116 Realizar revision estads 137, Evaluacibn contra 140, Trémites begales 142 Transsccibn fnanders 1.43 Recepeion Material |
Sias de mereado bles pars 4 compes propiedades de los inmuebles finansers de los inmuebles fisito de los inmuebles alternativas del innussle :
1.3.1.1. Acualizacion de 1.32.1. Recolecion de 1.3.3.1. Reafizar cantacto 13.4.1. Validacan 13.5.1, Valitaci6n de 1.3.6.1 Validar estructura 1.3.6.2Validar distribucidn 1.3.6.3 Validar 1378, enla cona; : 1.4.1.1. Legakizacion dela 1.42.1. [stado financiero 1.4.3.1. Cita recepcion H
informacién informacitn con posiies clisntes constituciin de 18 propiedad Ppoecas y timentacidn (Piso. mures, techos, etc) predios similares, comparables = compradel nmueble inmueble inmuebie Ciente-Proyecto |
T T T T T T T r T T T T
1.32.1.1. Organicacidn de 133,19, Reakear 1.3.4.1.1. Consular 13 Consultar 6.1.1. Recoleciar 1.3.6.2.1. Validar si es - Consolidar 13.7.0.1. Consultar 1 14011, Cleboracidn 14210, Paz y salvos de 1.4.3.1.1. Revi $
4 variacién condicianes informacion en formatos iacion de documentos escrituras, CTL, etc ituiras, CTL y validar con ormacion de la licensia de optima estadoy escrituras ¥ validar can i promesa de compraventa servitivs publiess nitregs e H
amicas - . J || Bencos consuuCaon L - || medidas Bancos a :
1.32.1.2. Actualizacion de ~ i = . ~ = =
12111, Considerar informacion constante S % Piogceay Mckas e i s e 13622 Comparar con 1.3.63.2. Funcisnamiente 1.4.1.1.2. Claboracin de 14102, Pacy sabvas de
) e oAl con el disirine. Realizae s wiendas de a zons de servicios pablcos esritura secretaria de Hazienda
consulis en Secrenaria de S — | S— i
ine
Haciends
- 1.3.63.3. Cusniificacidn 1.41.1.3. Registro det 14.1.13. Cstado de cuentay

reparaciones

veble et s chente

R4, R5, R6 ' R7, R8

Nota: Desglose del andlisis de riesgo en cada una de sus categorias, Fuente: Elaboracion propia.
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Desglose del andlisis del riesgo 3/3

ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING

PROYECTO
............ I 1 1
[ 1.5, Obra civil y adecuaciones ] H [ 1.6. Comercializacidn de inmuebles - venta ] l 1.7. Proceso venta del inmueble i 1.8. Evaluacion cierre MODULOS
= T ™ :
1 ————— | i ] : | :
1.5.1. Planificacién y gestion 15.2 Construccidny 1.6.1. Promocién det 152 Of b 1.7.4. Tramits ' 1.72 Trar Sn i 1.7.3. Entrega Mareria| 1.81. Evaluacidn ce los :
e recursos ageauaciones inmusbie St o e St el inmusdle negocios resiizados SARVUA DY CONTROL

l |

l

-

l

[ 1.5.1.1. Obracivil 1.51.2 Ucencias y disefos 1522 Mantenimientos y

[ 1527, Ejecucion de Obras.

Il

[ 1.6.1.1. Pudiicacon

1621 Acompadamiento

J|

17.1.1. Legaizacién de la
compra del inmustie

|

1.72.1. Estado financiero l

1731, Cita encvega el

1.8.1.1. Balance de

PAQUETE DE PLANIFICACION

1.22 Gessén de licencia

151

prasupuesto de 0bra

15212 Seguimientay
control de actvidades

1.2 Elaboracién de

garantizs

1.51.2.3 Gestién con 15213 Fnslizacén &
presiadores de servicios remodelacion entess
piblicos o s

15223 Coneroly
seguimiento de novedades

15.1.1.3. Plan g compras
e mateciales

15.1.1.4 Contratacidn
mans e obray servicies

R9,R10,R11

especiaizados H

2 Dar asescrls

1.6.1.1.2 Foner anunco en 1
personaizaca financera

2 vandzy tonz slsafs

15213 Dar asesoria
personaizaca: legal

1.6.1.1.3. Comunicar vaz 2
vo: (entarno. empleacos)

16214 Recepcidn y
ealuacon Ceofertas

R12,R13

finandiamientoy péfizas

Elaboracion de

1.721.2 Pazy savos ce
Servicos publicos

eserins

17412, Registro ol
nmuebie 1.7.1.1.3 Paz y saivos de
Secretana de Hacenda

1.7.1.1.4 Estado de cuentay
giro del diemte

R14,R15

Nota: Desglose del andlisis de riesgo en cada una de sus categorias, Fuente: Elaboracion propia.

reDaraCOnes y e 0as Gl APLICA) rePITATONGS ¥ MOTIE garantias TMURDSS TEPONIDEE clante nmusbia inmusois Proyecto-Cients TREUTITON
! T T T T T T | Y
| 1.51.21. Lagalizacion ce 15.21.1. Gecucion da 227 Asencion de 16.1.1.1. Puslicar en 16211, Muestra fizica dei 17.11.1. Basoragon 1.7.2.1.1. Acompafiamiento J 1.81.1.7. Bvaluacion
construcciones sin licencia actiidades oora cvil actvidades manteninvento olataformas vinuales irmuets sromesa de comaravents 13 gemin de financieray operativa

1.81.1.2. Aprencizajes y
lacziones aprendias

PAQUETE DE TRABAJO

R16

248
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c. Andlisis de riesgos del proyecto (cualitativo y cuantitativo) debe evidenciarse la aplicacion

y cdlculo del valor Econémico esperado

En esta seccidn, se lleva a cabo un andlisis de los riesgos del proyecto, empleando tanto
métodos cualitativos como cuantitativos. Esto permitird identificar, evaluar y priorizar los riesgos
potenciales que podrian afectar el éxito del proyecto. Ademas, se aplicard el calculo del valor
econdmico esperado como una herramienta clave para cuantificar el impacto financiero de los
riesgos y tomar decisiones informadas sobre las estrategias de mitigacién. Este enfoque integral
proporciona una vision integral de los riesgos del proyecto y permite desarrollar un plan de gestion

de riesgos efectivo y adaptado a las necesidades especificas del proyecto.

e Analisis cualitativo de riesgo
Realizando el andlisis cualitativo de riesgo se evalla la probabilidad y el impacto de cada
riesgo identificado, asignado y calculando el nivel de riesgo segun la probabilidad y el grado de
impacto que pueda generar dentro del proyecto segun las areas clasificadas, para mds adelante
conforme a su priorizacidn desarrollar estrategias de mitigacion.
Tabla 93.

Matriz de riesgo andlisis cualitativo del proyecto.

Identificacion Analisis Cualitativo
EDT Tarea ID Descripcion del Riesgo  [Probabilidad| Impacto | Calificacion Grado Base para analisis de impacto
Muy alta: Importancia:
¢En qué consiste este 80%, Muy alto: (Amenaza-)
IMPLEMENTAC :ies 17 (usar una redaccion Alta:65%, | 10, Alto: &, S;Ie;‘jl CLflt'CO. Afectacion del proyecto si el riesgo se
1/IGN HOUSE ueg érmita identificar Media: 50%, Medio: 6, (Osorfdnieti\;eé) materializa ey ’
FLIPPING que per 4 Baja:30%, |Bajo: 4, Muy Méximo, M '
causa, riesgo e impacto) . aximo, Muy
Muy bajo:2. bueno, Medio,
baja:10% Menor.
No lograr consolidar relaciones
comerciales con los clientes, recibir
Imprecisién de la demandas por publicidad engafiosa.
informacion Pérdida de confianza del cliente, los
entregada en clientes pueden sentirse engafiados
i lataformas digitales . |o mal informados, lo que puede
1,|Marketing | R1 [P0 oo mas di 10% 6 0,6 |Muy Bajo 00, o que p
y difusion fisica; dar afectar negativamente su
informacién errada y percepcion de la empresa y su
no brindar claridad al disposicion para hacer negocios.
cliente Reduccién de la credibilidad de la
marca.
Reputacidn negativa en linea: Las

249
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resefias negativas o comentarios
desfavorables de clientes
insatisfechos pueden dafiar la
imagen de la empresa y disuadir a
otros clientes potenciales de hacer
negocios.

Costos adicionales de correccion: la
empresa puede incurrir en costos
adicionales para corregir la
situacion. Esto puede implicar la
necesidad de realizar campafias de
marketing de reparacion,
reimpresion de material
promocional o incluso
compensaciones a clientes
afectados.

El comportamiento
del alcance de la
visibilidad de la

Alto

Alto volumen de oportunidad de
captacion de clientes potenciales.
Los recursos invertidos en publicidad
serian mas efectivos y rentables, lo
que contribuiria a la rentabilidad
general del proyecto.

Una mayor visibilidad y alcance en
el mercado podria resultar en un
aumento en la participacién de
mercado del proyecto. Esto significa
mayor presencia en el mercado
inmobiliario de Bogota.

Refuerzo de la reputacion de la
marca: percibir la marca como lider
en el sector y confiar en sus
productos y servicios.
Oportunidades de expansiony
crecimiento: posibilidad de ampliar
la cartera de propiedades
renovadas, ingresar a nuevos
mercados o diversificar las
estrategias de marketing.

Bajo

Demoras, conflictos y dificultad de
suministro de materiales y servicios
especializados, al proyecto y a los
clientes. Rotacién de proveedores,
posible afectacidn de cronogramas.

R2 |publicidad emitida y 10%
como se esta
llegando al mercado
se amplifica.
No llegar acuerdos
L. comerciales que
Servicios L.
beneficien las partes,
1,2|Compleme | R3 | L, 10%
. identificacién de
ntarios .
oportunidades de
acuerdos exitosos
» No disponer de bases
Captacion y .
., de datos actualizadas
Evaluacién ue pueden demorar
1,3/de R4 [JUEP 10%
) y afectar la toma de
inmuebles . [
decisiones mas
compra

precisas

Muy Bajo

Tomar decisiones erradas,
apariencia de falta de conocimiento
de cara al publico, generar
desconfianza de negocio

250
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Riesgos de tasacion,
suponer una
valoracion inexacta
de la propiedad.

Perdida de negocios en la captaciéon
por: dar valores muy bajos y perdida
de dinero por dar valoraciones muy
altas; retencién de inventario por

salir a vender con un valor muy alto

R5 romar decisiones 30% 2,4 Alto |y perdida de utilidad por vender con
d toala un valor muy alto. Afectacion de
:;Tca)r:csigisgztl:os tiempos de rotacion de inventario,
. bles sobrecostos por unidad de
inmue ' inmueble. Afectacion de cronograma
y flujo de caja del proyecto.
Riesgos legislativos, si Demoras en la apropiacién de esas
el Gobierno decide modificaciones, incremento de
crear o modificar tiempos de gestion de tramites y de
ciertas leyes que negocios, sobrecostos de personal
R6 |afectenala 10% 0,2 Muy Bajo |asociado, sobrecostos de tramites
operacién por modificacion de tarifas de
inmobiliaria es un tramites o impuestos, agregacion de
riesgo para tasas no contempladas inicialmente.
considerar.
Comportamiento de
la comercializacion
de inmuebles de la Poca materializacidn de cierres de
R7 competencia, 10% 08 Alto negocios, pérdida de tiempo y
afectando el niUmero ¢ recursos en el desarrollo de
de cierres de negocio procesos sin cierres exitosos.
del proyecto o
favoreciéndolo.
Riesgos de titulos de
propiedad,
problemas que
puedan surgir como
1,4 Proceso de la falta de titulos en
Compra :uzrdc;plciﬁi’vq;fa Realizar tramites adicionales no
interrupcion de la contemplados, asumir sobrecostos
O, no contemplados, necesidad de
R8 ic:qpr:;abcillz:ia (un 10% 0,8 Alto |recursos extraordinarios de
propietario vende un profesionales especializados, riesgo
inmueble sin tener el de pérdida de la inversion realizada,
titulo original de la reduccidn de la utilidad del negocio.
propiedad porque lo
perdid. En este caso,
la operacién
inmobiliaria no seria
valida).
Problemas en la
:1?;::;?22:1'2 Sobrecostos en los materiales de
. remodelacidn, incremento de valor
Obra civil y escasez de materiales de la remodelacion, prolongacién de
1,5|adecuacion| R9 en el ?ector de 10% 0,4 Bajo [cronogramasy demoras en la
es manufactura que finalizacidn de la obra, sustitucién de

puede afectar la
ejecucion de la obra,
en costos, calidad y
cronograma.

materiales, sobrecostos, afectacion
de la utilidad del negocio.
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Riesgos de seguridad,
posibles afectaciones
en la integridad fisica

Retrasos en la ejecucion del
proyecto, posible aumento de los
costos y tiempo. Costos adicionales
asociados con la atencion médica y
compensaciones de los trabajadores
lesionados, posibles multas por
incumplimiento de normas de
seguridad.

Dafio a la reputacion: podria afectar
la confianza de los stakeholders.
Impacto en la moral del equipo: La
preocupacién por la seguridad

R10 10% 0,4 Bajo .
del personal en calle personal puede reducir la
y en la ejecucién de productividad y la eficiencia de los
actividades en obra. trabajadores, puede afectar la
calidad y la velocidad de ejecucion
del proyecto.
La empresa podria enfrentarse a
riesgos legales y regulatorios,
posibles demandas por negligencia o
violaciones a normativas de
seguridad laboral. Estos riesgos
pueden resultar en costosos litigios y
sanciones legales.
Aumento de costos y afectacion en
la rentabilidad esperada: necesidad
de realizar reparaciones adicionales
o cambios en el disefo.
Retrasos en el cronograma: afectar
Riesgos de no la programacién de las actividades
identificar defectos posteriores y retrasar la entrega de
de componentes de la propiedad renovada.
la vivienda, sistemas Afectar la calidad del producto final
o estructura durante entregado al cliente, reclamos de los
la inspeccion de compradores potenciales y dafiar la
evaluacién . reputacién de la empresa.
R11 clony 30% 1,2 Bajo | oF , np!
captacion del Riesgo de incumplimiento de
inmueble, tener normativas: Si los defectos afectan la
gastos no seguridad o la habitabilidad de la
presupuestados los propiedad renovada, existe riesgo de
cuales se deben incumplimiento de normativas y
asumir durante la regulaciones. Posibles multas o
ejecucion. sanciones regulatorias.
Dificultad para obtener
financiamiento: dificultades para
obtener financiamiento adicional o
para cumplir con los compromisos
financieros existentes.
Poblacién sin .
. Asumir sobrecostos no
liquidez, no se cuenta
contemplados por reprocesos en
con el recurso o .
o . consecucion de clientes para venta,
Comercializ econdémico para la o, o )
., reduccion de la utilidad del negocio
acion de compra del . ) .
1,6|, R12 | 50% 3,0 Medio |porincremento proporcional de
inmuebles - inmueble, a su vez las .
. ) costos debido a demora en venta de
venta entidades bancarias

no consideran
realizar préstamo al
cliente

inmuebles. Evaluacién de reduccidon
de precios de inmuebles en venta
para dar rotacidn al inventario.
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Baja efectividad en
las publicaciones de
inmuebles
disponibles en
plataformas virtuales

Reduccidn en los ingresos
proyectados por las bajas ventas de
los inmuebles, una posible
prolongacion en el tiempo requerido
para comercializar las propiedades y
una disminucién en la rentabilidad

R13 o en el entorno fisico 30% 2,4 Alto [global del proyecto. Ademas, la
lo que podria afectar’ reputacién del proyecto y la
Ia visibilidad del confianza de los inversionistas
rovecto v las ventas podrian verse afectadas
Ze I\(/)s 'nn:/ ebles negativamente, lo que podria tener
inmu .
repercusiones a largo plazo en la
viabilidad del proyecto.
Asumir sobrecostos no
Variabilidad de: contemplados, reduccion de la
Costos PIB ’ utilidad del negocio, incremento de
! astos administrativos, extensién de
R14 |Incremento de Tasas 30% 2,4 Alto g . .
de interés para tiempos en el cierre de los negocios
Proceso créditos P de venta de inmuebles por demoras
1,7|venta del ’ en toma de la decisién o por
inmueble desistimientos.
Variabilidad de: Mayor utilidad de los inmuebles,
Costos PIB, ganancias ocasionales para el
R15 |Reduccidn de Tasas 10% 0,8 Alto  |proyecto, incremento de las metas
de interés para en ventas, alta rotacion del
créditos. inventario.
Retroalimentacion y analisis de la
No contar con ejecucion imprecisa: programacion y
informacién, no presupuesto sin detalles de los
realizar gestion procesos, informacién incompleta,
Evaluacién documental desactualizacion de la informacion o
1,8 cierre R16 |oportunay precisa de| 30% 1,8 Medio |informes que pueda perjudicar los
los datos que sean el procesos legales del proyecto (Dian,
insumo para realizar superintendencias, créditos con
analisis adecuados y financieras) y que no permita
correctos. identificar oportunidades y
aprendizajes.
Pérdidas materiales, pérdidas
financieras, descuadre en los
perder o no obtener balances del proyecto, incremento
Gerencia la rentabilidad en los gastos del proyecto,
1,9|de R17 esperada en la venta 30% 2,4 Alto [liquidacion de la empresay
proyectos P evaluacién de bancarrota.

de los inmuebles.

Incumplimiento en la oportunidad
de reportes a entidades recaudadora
de impuestos por insolvencia.

Nota: Matriz de riesgos andlisis cualitativo del proyecto, Fuente: Elaboracion propia.

o Matriz de probabilidad de impacto

Tabla 94.

Grafica matriz de probabilidad e impacto

MATRIZ DOBLE DE PROBABILIDAD E IMPACTO
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A A7 A OPOR DJAD,
0,80 1,6 32 | 48 48 | 3.2 1,6
0,6 1,3 26 | 39 39 | 26 1,3
0,50 1,0 20 | 30 |40 40| 30 | 20 1,0
0,30 0,6 12 | 1,8 | 24 3,0 3,0 24 | 1,8 | 1,2 0,6
a 0 0,2 04 | 06 |08 1,0 1,0 08| 06 | 04 0,2
Bajo Bajo edio Alto Alto Alto Alto edio Bajo Bajo
4 6 8 0 0 8 6 4
A 0

Nota: Grafica matriz doble de probabilidad e impacto, Fuente: Matriz de riesgo UPC (2024)

Conforme a la matriz de probabilidad e impacto se identifican los rangos de riesgo que se

presenta la siguiente clasificacién de riesgos dentro del proyecto.

Tabla 95.

Matriz doble de probabilidad e impacto con riesgos del proyecto incluidos

Muy Alta

MATRIZ DOBLE DE PROBABILIDAD E IMPACTO CON RIESGOS DEL PROYECTO INCLUIDOS
OPORTUNIDADES

0,8

AMENAZAS

Alta
Media

B R5, R13,

[a)]
<
[a)
=
@
<
P
o
poz
o

Muy Baja

R14, R17

Bajo Medio

4 6

R7,R8

Muy
Alto

10

Muy
Alto

10 8 6

Alto

IMPACTO

Medio

Muy
Bajo
4 P

Bajo

Nota: Grafica matriz doble de probabilidad e impacto, Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 96.

Descripcion de categorizacion de impacto positivo, matriz de evaluacion de riesgos.

Objetivo T
del Impacto Muy Bajo Impacto Bajo Impacto Moderado Alto Impacto Muy Alto
proyecto
Ahorro menor al Ahorro del 5% al Ahorro del 10% al Ahorro del 20% al Ahorro mayor al
Tiempo 5% del 9,9% del 19,9% del 29,9% del 30% del
cronograma cronograma cronograma cronograma cronograma
Beneficio menor al | Beneficio del 5% al | Beneficio del 10% al | Beneficio del 20% al | Beneficio mayor al
Costo 5% del 9,9% del 19,9% del 29,9% del 30% del
presupuesto presupuesto presupuesto presupuesto presupuesto
Tabla 97.
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Descripcidn de categorizacion de impacto negativo, matriz de evaluacion de riesgos.

Objetivo . . Impacto
) Impacto Muy Bajo Impacto Bajo P Impacto Alto Impacto Muy Alto
del Moderado
2 4 8 10
proyecto 6
Atraso inferior al | Atraso entre el 6% Atraso entre el Atraso entre el 16%
. o Atraso mayor al 20%
Tiempo 5% del y 9% del 10% vy 15% del y 20% del
del cronograma
cronograma cronograma cronograma cronograma
. . Control de Control de cambios | Detiene el proyecto | Cancela el proyecto o
Requiere ajustes . . - . .
Alcance cambios en areas en objetivos o requiere inutiliza el producto
en algunas tareas . L .. .
secundarias principales decisiones alto nivel del proyecto
Sobrecosto
Costo maneiable con Sobrecosto entre | Sobrecosto entre | Sobrecosto entre el | Sobrecosto mayor al
mane) el5%yel10% | el10%y el 20% 20% y el 30% 30%
ajustes menores
L. . El producto es
L, Afectacién en Requiere . . . p. .
. Degradacidn . L Requiere cambios inutilizable o el
Calidad . requisitos que aprobacion del N
manejable . . . mayores al proyecto desempefiio es
requiere ajuste patrocinador .
inaceptable
Tabla 98.
Resumen de identificacion y andlisis cualitativo del riesgo
Identificacion Analisis Cualitativo
EDT Tarea ID Descripcion del Riesgo Probabilidad Impacto Calificacion Grado
o Importancia: (Amenaza)
¢En qué consiste este riesgo? (usar una Muy alta: 80%, Muy alto: 10, Severo, Critico, Medio
IMPLEMENTACION © - e Alta:65%, Media: |Alto: 8, Medio: 6, ! - !
1 redaccion que permita identificar causa, . . Leve. (Oportunidad)
HOUSE FLIPPING ) ) 50%, Baja:30%, | Bajo: 4, Muy i
riesgo e impacto) . . Maximo, Muy bueno,
Muy baja:10% bajo:2. K
Medio, Menor.
Imprecision de la informacion
entregada en plataformas digitales
R1 |y difusidn fisica; dar informacién 10% 6 0,6 Muy Bajo
errada y no brindar claridad al
1,11 Marketing cliente
El comportamiento del alcance de
la visibilidad de la publicidad
Rz |2 VM publict 10% 8 08 Alto
emitida y como se esta llegando al
mercado se amplifica.
. No llegar acuerdos comerciales
Servicios ue beneficien las partes
1,2| Complementari | R3 [11€ 2S¢ partes, 10% 4 04 Bajo
os identificacion de oportunidades de
acuerdos exitosos
No disponer de bases de datos
actualizadas que pueden demorar
R4 due pueden ¢ 10% 6 06 Muy Bajo
y afectar la toma de decisiones
mas precisas
Riesgos de tasacion, suponer una
Captaciony valoracion inexacta de la
13 Evaluacion de R5 |propiedad. Tomar decisiones 30% 8 2,4 Alto
" inmuebles erradas respecto a la valoracién de
compra los inmuebles.
Riesgos legislativos, si el Gobierno
decide crear o modificar ciertas
R6 |leyes que afecten a la operacién 10% 2 0,2 Muy Bajo
inmobiliaria es un riesgo para
considerar.
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1,4

1,5

Proceso de
Compra

Obra civil y
adecuaciones

R7

Comportamiento de la
comercializacion de inmuebles de
la competencia, afectando el
numero de cierres de negocio del
proyecto o favoreciéndolo.

10%

0,8

Alto

R8

Riesgos de titulos de propiedad,
problemas que puedan surgir
como la falta de titulos en la
propiedad, que puede conllevar la
interrupcion de la operacion
inmobiliaria (un propietario vende
un inmueble sin tener el titulo
original de la propiedad porque lo
perdid. En este caso, la operacion
inmobiliaria no seria valida).

10%

0,8

Alto

R9

Problemas en la adquisicion de
insumos por la escasez de
materiales en el sector de
manufactura que puede afectar la
ejecucion de la obra, en costos,
calidad y cronograma.

10%

0,4

Bajo

R10

Riesgos de seguridad, posibles
afectaciones en la integridad fisica
del personal en calley en la
ejecucion de actividades en obra.

10%

04

Bajo

R11

Riesgos de no identificar defectos
de componentes de la vivienda,
sistemas o estructura durante la
inspeccion de evaluacion y
captacion del inmueble, tener
gastos no presupuestados los
cuales se deben asumir durante la
ejecucion.

30%

1,2

Bajo

1,6

Comercializacio
n de inmuebles -
venta

R12

Poblacién sin liquidez, no se
cuenta con el recurso econémico
para la compra del inmueble, a su
vez las entidades bancarias no
consideran realizar préstamo al
cliente

50%

3,0

Medio

R13

Baja efectividad en las
publicaciones de inmuebles
disponibles en plataformas
virtuales o en el entorno fisico, lo
que podria afectar la visibilidad del
proyecto y las ventas de los
inmuebles.

30%

2,4

Alto

1,7

Proceso venta
del inmueble

R14

Variabilidad de: Costos PIB,
Incremento de Tasas de interés
para créditos.

30%

2,4

Alto

R15

Variabilidad de: Costos PIB,
Reduccion de Tasas de interés para
créditos.

10%

0,8

Alto

1,8

Evaluacion
cierre

R16

No contar con informacién, no
realizar gestién documental
oportuna y precisa de los datos
que sean el insumo para realizar
analisis adecuados y correctos.

30%

1,8

Medio

1,9

Gerencia de
proyectos

R17

Perder o no obtener la rentabilidad
esperada en la venta de los
inmuebles.

30%

2,4

Alto

Fuente: Elaboracidn propia.
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Realizando el andlisis cuantitativo de riesgo se evalla la probabilidad y el impacto de cada

riesgo identificado, asignado y calculando el nivel de riesgo segun la probabilidad y el grado de

impacto que pueda generar dentro del proyecto segun las areas clasificadas, para mas adelante

conforme a su priorizacidn desarrollar estrategias de mitigacion.

Tabla 99.

Matriz de riesgo andlisis cuantitativo del proyecto.

Identificacion Andlisis Cuantitativo
Valor
A2 Impact . monetari
Descripcion del P Valor monetario . i
EDT Tarea ID . Impacto en costo oen o Base de estimacion
Riesgo . esperado (costo)
tiempo esperado
(tiempo)
¢En qué consiste
desteqr:Jeesgo?s(Esar Probabil
’ y Probabilidad d
1 IMPLEMENTACION una redaccion que Valor numérico Valor ir?'n aaizlt;d:n X ima:c):o Argumentos que justifican
HOUSE FLIPPING permita identificar en dias ?ostos Zn las estimaciones de impacto.
causa, riesgo e .
. tiempo
impacto)
Al publicar un valor de venta
del inmueble errado en el
momento de no ser
corregido a tiempo y se
L realice la negociacion con el
Imprecision de la R .
X L, proyecto, puede incurrir en
informacion - -
gastos administrativos y de
entregada en -
lataformas digitales representacion que pueden
R1 P e o $50.000.000,00 10 $5.000.000,00 1 afectar el proyecto. Estos
y difusion fisica; dar .
; - valores son aproximados y
informacion errada 'y . R
. . pueden variar dependiendo
no brindar claridad al R .
X de la magnitud de las quejas
cliente N
de los clientes, el alcance de
las acciones correctivas
necesarias y la capacidad de
1,1 | Marketing la empresa para abordar
rapidamente la situacion.
Se incrementa el valor de la
propiedad dada la alta
demanday el interés del
. inmueble, la estimacion
El comportamiento ”
también se fundamenta en
del alcance de la .
o el potencial de aumento en
visibilidad de la la rentabilidad general del
R2 publicidad emitida y $30.000.000,00 4 $ 3.000.000,00 0,4 20 8
. proyecto, asi como en la
como se esta ) K
necesidad de ajustar las
llegando al mercado . :
. estrategias de marketing y
se amplifica. .
gestionar el aumento en el
volumen de clientes
captados de manera
eficiente.
Sobre costos de los procesos
No llegar acuerdos L
. y puede también crear
comerciales que .
Servicios beneficien las partes retrasos gue incurren en
1,2 . R3 . e g | $12.000.000,00 4 $1.200.000,00 0,4 gastos administrativos,
Complementarios identificacion de X - .
. ejecucién y entrega, perdida
oportunidades de .
R de oportunidades de
acuerdos exitosos . R
negocios potenciales
No disponer de
bases de datos Se puede incurrir en gastos
Captacion y actualizadas que no previstos, realizar
1,3 | Evaluacién de R4 pueden demorary $ 1.000.000,00 7 $ 100.000,00 0,7 negocios errados en que
inmuebles compra afectar la toma de implique perdidas de
decisiones mas utilidad en el proyecto.
precisas
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Posible monto de
incertidumbre con
pérdida econémica en la
negociacion del inmueble,

R5 . $20.000.000,00 3 $6.000.000,00 0,9 costos en representacion
Tomar decisiones h
legal de los inmuebles
erradas respecto a la .
) (sobre costos notariales),
valoracion de los . .
. gastos administrativos por
inmuebles. . .
retencién de inmuebles.
. N Incurrir en gastos
Riesgos legislativos, L N .
. . . administrativos adicionales
si el Gobierno decide
o (Contador, abogado,
crear o modificar R .
. coordinador comercial y de
ciertas leyes que mercadeo, gerente de
R6 | afectenala $1.994.510,46 6 $199.451,05 06 gereme de
- proyecto) de modificacion
operacién e
X I documental, verificacion de
inmobiliaria es un X .
- incrementos y cambios
riesgo para
. gubernamentales que
considerar. ;
impacten los proyectos.
. Este valor considera los
Comportamiento de X
. costos asociados con la
la comercializacién - .

R contratacién de los distintos
de inmuebles de la ) ) .,
competencia perfiles que interactuan, los

R7 P - $2.051.568,00 10 $205.156,80 1 gastos de viaje para visitar
afectando el numero .
: ) propiedades, los costos de
de cierres de negocio L. .
evaluacion de propiedades,
del proyecto o .
L los costos de publicidad y
favoreciéndolo. 9
promocidn, entre otros.
Riesgos de titulos de Puede incluir honorarios
propiedad, legales para resolver
problemas que problemas de titulos de
puedan surgir como propiedad, costos
1,4 | Proceso de Compra la falta de titulos en relacionados con la
la propiedad, que contratacion de
puede conllevar la profesionales, asumir
interrupcion de la sobrecostos no
operacion contemplados inicialmente:
Rg | operacion $18.673.300,00 7 $1.867.330,00 0,7 P el
inmobiliaria (un pago de indemnizaciones a
propietario vende un terceros afectados por
inmueble sin tener el problemas de titulos. La
titulo original de la posible reduccion de la
propiedad porque lo utilidad del negocio debido a
perdié. En este caso, la pérdida de la inversion.
la operacion
inmobiliaria no seria
vaélida).
Problemas en la Se estima un sobrecosto del
adquisicion de 20% sobre el monto
insumos por la destinado para la
escasez de remodelacion, en el cual se
materiales en el contempla incremento de
R9 sector de $6.000.000,00 3 $ 600.000,00 0,3 valor de mano de obray
manufactura que materiales.
puede afectar la
ejecucion de la obra,
en costos, calidad y
cronograma.
Los célculos se
fundamentan en el potencial
impacto financiero de
enfrentar gastos adicionales
por caso que el colaborador
Obra civil . ue estd en atencion médica
1,5 . M Riesgos de q -
adecuaciones X . deba ser provisionalmente
seguridad, posibles .
. suplido por otra persona, lo
afectaciones en la S cual demanda tiempo y los
R10 | integridad fisica del 3.939.734,46 3 0,3 -

g $ 393.973,45 recursos adicionales
personal en calle y .

R - necesarios para abordary
en la ejecucion de . -
L resolver esa vinculacion
actividades en obra. . .
provisional. Adicionalmente
se requieren recursos para
abordar y mitigar cualquier
problema adicional de
seguridad que surja durante
la ejecucion del proyecto.

Riesgos de no Se estima un sobrecosto del

identificar defectos 20% sobre el monto

R11 | de componentes de $6.000.000,00 4 $1.800.000,00 1,2 destinado para la

la vivienda, sistemas
o estructura durante

remodelacion, en el cual se
contempla un caso critico de
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imprevistos, lo cual
contempla el valor de mano
de obra y materiales.

Poblacién sin
liquidez, no se
cuenta con el
recurso econémico
para la compra del

Se realiza el célculo del costo
de un porcentaje de la
némina total mensual del
20%, por demoras en ventas
de inmuebles dado el bajo

R12 inmueble, a su vez 5 15.393.714,00 10 $7.696.857,00 5 poder adquisitivo de los
las entidades clientes encontrados.
bancarias no
consideran realizar
Comercializacion préstamo al cliente
1,6 de inmuebles - Baja efectividad en Se realiza el célculo del costo
venta las publicaciones de adicional de gastos de
inmuebles publicidad y mercadeo para
disponibles en generar la obtencién de
plataformas virtuales mejores membresias
R13 | oenelentorno $1.200.000,00 4 $ 360.000,00 1,2 publicitarias, o invertir en la
fisico, lo que podria asesoria con profesionales
afectar la visibilidad de difusion publicitaria
del proyecto y las especializados en el sector
ventas de los inmobiliario.
inmuebles.
Se estima un porcentaje de
variabilidad del 10% sobre el
Variabilidad de: FOSto de compra deun
inmueble incluyendo gastos
Costos PIB, de tramites y costos de
R14 | Incremento de Tasas $ 18.673.300,00 5 $5.601.990,00 1,5 . 'y
. . remodelacidn. el cual puede
de interés para
. verse representado como
créditos.
sobrecosto por el
comportamiento del riesgo
identificado.
Proceso venta del " -

1,7 inmueble Se estima un porcentaje de
variabilidad del 10% sobre el
costo de compra de un

Variabilidad de: inmueble incluyendo gastos
Costos PIB, de tramites y costos de
R15 | Reduccién de Tasas $18.673.300,00 2 $1.867.330,00 0,2 remodelacion. el cual puede
de interés para verse representado como un
créditos. posible monto a favor por el
comportamiento del riesgo
identificado valorado como
oportunidad.
Se estima el costo de la
No contar con . .
. L némina de medio mes
informacion, no L
. L adicional de los
realizar gestion X
coordinadores de cada
documental
oportuna v precisa macroproceso y del gerente,
1,8 | Evaluacion cierre R16 P VP $ 13.585.430,48 15 $ 4.075.629,14 4,5 con el objetivo de
de los datos que R
) recolectar, organizar y
sean el insumo para :
. s disponer adecuadamente la
realizar analisis X Lo
informacién insumo del
adecuados y .
histdrico del proyecto en sus
correctos. . .
respectivos equipos.
Se estima el valor de un mes
de los gastos y costos
Perder o no obtener basicos de operacion del
G ia d | tabilidad t iend

1,9 | Oerenclade Ry | 2 rentaoiica $85.320.411,92 5 $25.596.123,58 1,5 proyecto (arriendo,

proyectos esperada en la venta licencias, publicidad,

de los inmuebles.

mantenimientos, gastos
financieros, sueldos, etc.)
como reserva.

Fuente: Elaboracion propia.
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e Financiamiento del riesgo

Segun con el analisis realizado y la clasificacién de los riesgos identificados se asigna una
reserva de contingencia la cual contempla los costos asociados con la implementacion de las
acciones de respuesta en caso de que estos se materialicen, en este caso corresponde a un valor
aproximado de $ 60.563.841 pesos (ver Anexo 1. Matriz de Riesgos), este monto es requerido para
ejecutar las acciones de respuesta identificadas en el numeral 5.4, las cuales se basan en la
estimacion de los recursos necesarios, como el tiempo, el personal, el equipo y cualquier otro costo
directo o indirecto relacionado con la respuesta al riesgo al considerar su probabilidad de
materializacién y su capacidad de impacto.

Por otra parte, se sugiere a la Direccidn general que, para el valor del plan de gestién de
riesgos, se destine un 10% del presupuesto total del proyecto, ya que segun la naturaleza del
proyecto y el producto/servicio trabajado los valores comercializados son representativos; este
monto va a permitir al proyecto abordar como prevenir, mitigar o responder eficazmente a los
riesgos a lo largo de su ejecucion, lo que consecuentemente se puede traducir en ahorros de tiempo,
recursos y costos asociados con la gestion de los riesgos para la organizacion.

d. Matriz de riesgos
Se realiza la identificacidn de los riesgos, el analisis cualitativo, andlisis cuantitativo, el plan

de respuesta donde se registra en la matriz de riesgos que se anexa a este documento.
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Tabla 100.

Matriz de riesgos.
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Identificacién

s Cualitativo

Plan de Respuesta

& e a —_ °
£ 3 c H e | £% |88
2 s & i 9 £ q
o . - 5 g Q :g o Y : & 38 R £ Estrategia ¢En qué consiste la estrategia : . Responsable -
[~ o Descripcién del 9 S s = o e ° £t T € e s 2 de de respuesta? - Plan de Plan de Contingencia - si se
o < D e 8 S 2 8 S ® L] @ =) S 3 Dueiio del
w il Riesgo F '2;- = 8 E‘ = & i E‘ g o E3 = -§ : Respuest prevencion, antes de que se materializa riesgo riesgo
g E = s E i 55 = G P q
o < 3 8 -8 8 o LS9 - 9 a materialice el riesgo 8
2 a @ s G 2 2
2 2 E £ >3 [ 3
a s = @ @
< g Importanci
48 oy i
>Q& H ato (Amenaza) I
zd 2 g Muy alta: 10, Severo, ratesta de
o8 ; Alto: critico, E‘""“El" v
g n qué consiste este riesgo? 3 3 tedio, respuesta 2!
B 225 et i % Qué accién o evento indica que el i Nedio Vatoren orobabiidadx Probabilida Avgumentos aue usfcan as riesgo? Mitgar, o Acciones para ejecutar en respuesta o como Qién moritorea el
28z permita identificar causa, 22 | o riesgo se va a materializar o que se o:6, (Oportunid [ Afectacion del dias. impacto en costos dximpacty estimaciones de impacto. transferis, evita, para el
az z ;
ESE] el L N requiere respuesta e % entiempo aceptar, escalar, riesgo aocurrir?
2921 8 oy o wsimo e
R g bajatos | My My explotar,
23y : e e, compartr
23 £ 2 Medio,
“x & Menor.
No lograr consolidar relaciones Al publicar un valor 1. Establecer procedimientos 1. Responder rapidamente a Coordinador
comerciales con los clientes, de venta del claros y estandares para la las quejas de los clientes y de Mercadeo y
recibir demandas por publicidad inmueble errado en recopilacién, verificacion y proporcionar claridad y Ventas, junto
engafiosa. el momento de no difusion de informacién en transparencia en la conel
Pérdida de confianza del cliente, ser corregido a plataformas digitales y medios comunicacion. Comunicador
los clientes pueden sentirse tiempo y se realice fisicos. 2. Realizar correcciones Social y el
engafiados o mal informados, lo la negociacién con el 2. Capacitar al personal inmediatas en la informacién Disefiador/Pub
que puede afectar negativamente proyecto, puede responsable de la difusién de errénea y difundir la licista
su percepcion de la empresa y su incurrir en gastos informacién para garantizar la informacion actualizada a los
i Al recibir quejas de disposicion para hacer negocios. administrativos y de recision y claridad en la clientes afectados.
Imprecision de la <
. P e h] los clientes por Reduccion de la credibilidad de la representacion que comunicacion con los clientes. 3. Implementar campafias de
informacién S
entregada en = diferencias entre lo marca. pueden afectar el 3. Implementar controles de marketing de reparacion y
8 5 promocionadoy lo Reputacion negativa en linea: Las royecto. Estos calidad para revisar y validar la compensaciones a clientes
® lataformas
I & - - : . i . .
£ si itales N 5 | realmente Mu resefias negativas o comentarios s valores son informacién antes de su afectados segiin sea necesario.
o % R1 difusién ;?sica' S = ejecutado. Quejas 10% 6 0,6 Ba'! desfavorables de clientes $ 50.000.000,00 10 5.000.000,00 1 aproximados y Mitigar publicacion. 4. Mejorar los procesos
§ dar informacién E & | por falta de claridad d insatisfechos pueden dafiar la e pueden variar 4. Establecer un proceso de internos para evitar futuras
&
2
=
S
R
el

erraday no
brindar claridad
al cliente

en procesos o
tiempos de
operacién no
informados.

imagen de la empresa y disuadir a
otros clientes potenciales de hacer
negocios.

Costos adicionales de correccion:
la empresa puede incurrir en
costos adicionales para corregir la
situacion. Esto puede implicar la
necesidad de realizar campafias de
marketing de reparacion,
reimpresion de material
promocional o incluso
compensaciones a clientes
afectados.

dependiendo de la
magnitud de las
quejas de los
clientes, el alcance
de las acciones
correctivas
necesarias y la
capacidad de la
empresa para
abordar
rapidamente la
situacién.

revisién periédica de la
informacién publicada para
garantizar su actualizacion y
correccion en caso de errores.

imprecisiones en la
informacién difundida.
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El
comportamiento

Resultados virales
en sondeos de

Alto volumen de oportunidad de
captacion de clientes potenciales.
Los recursos invertidos en
publicidad serian mas efectivos y
rentables, lo que contribuiria a la
rentabilidad general del proyecto.
Una mayor visibilidad y alcance en
el mercado podria resultar en un
aumento en la participacion de
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Se incrementa el
valor de la
propiedad dada la
alta demanday el
interés del
inmueble, la
estimacion también
se fundamenta en el

1. Desarrollar una estrategia de
marketing sélida y efectiva que
capitalice la amplificacion del
alcance de la visibilidad de la
publicidad emitida.

2. Implementar sistemas de
seguimiento y andlisis de datos
para medir y evaluar el
impacto de la publicidad

1. Aprovechar al maximo la
mayor visibilidad y alcance en
el mercado mediante
campafias publicitarias
dirigidas y promociones
especiales.

2. Optimizar las estrategias de
marketing y ventas para
capitalizar el aumento en la

Coordinador
de Mercadeo y
Ventas

oportunidades
de acuerdos
exitosos

sin previo aviso por
la otra parte

de proveedores, posible
afectacién de cronogramas.

ejecucion y entrega,
perdida de
oportunidades de

proveedores para abordar
cualquier cambio en los

causados por la falta de
acuerdos comerciales
beneficiosos.

Coordinador
Administrativo

del alcance de la ° interés de los do del to. Est potencial de amplificada en el mercado. demanda de propiedades
visibilidad de la 2 § clientes, indices de ;?er:icf?caom: s:oize:ci: :n o aumento en la 3. Asignar recursos adicionales | renovadas.
R2 publicidad 2 @ | interacciones de 10% 0,8 Alto 8 N v p N . 0,4 rentabilidad general | Explotar para gestionar el aumento en 3. Implementar medidas para
emitida y como ] = reportes de las mercado inmobiliario de Bogots. 30.000.000,00 3.000.000,00 del proyecto, asi el volumen de clientes garantizar la satisfaccion del
Y = P Refuerzo de la reputacién de la proyecto, - N N
se estd llegando S plataformas, alto L comoen la captados de manera eficiente. cliente y la calidad de los
: marca: percibir la marca como . . " i :
al mercado se volumen de clientes " ) necesidad de ajustar 4. Capacitar al personal de servicios ofrecidos ante el
. lider en el sector y confiar en sus . ) :
amplifica. captados N las estrategias de marketing para aprovechar al incremento en el volumen de
productos y servicios. N Avi . .
N L. marketing y maximo las oportunidades de clientes.
Oportunidades de expansion y . P . ) .
L . gestionar el expansion y crecimiento del 4. Monitorear continuamente
crecimiento: posibilidad de .
. . aumento en el proyecto. el comportamiento del
ampliar la cartera de propiedades . N
. volumen de clientes mercado y ajustar las
renovadas, ingresar a nuevos . .
N captados de manera estrategias seglin sea
mercados o diversificar las N v
N . eficiente. necesario para mantener una
estrategias de marketing. N .
ventaja competitiva.
1. Establecer cldusulas claras y 1. Revisar y renegociar los
detalladas en los contratos con | acuerdos comerciales con los
proveedores para garantizar el proveedores afectados para
cumplimiento de los acuerdos minimizar los impactos en
comerciales. costos y tiempos.
2. Realizar una evaluacién 2. Buscar alternativas de
Incumplimiento de exhaustiva de la solidez suministro de materiales y
P 8 Sobre costos de los N : i . -
£ No llegar c los acuerdos y rocesos y puede financiera y la reputacion de servicios especializados para
s acuerdos g contratos con " . P " VP! los proveedores antes de mitigar los efectos de la
€ . 13 Demoras, conflictos y dificultad de también crear .
o comerciales que w proveedores, - N establecer acuerdos rotacion de proveedores.
£ . © < Y suministro de materiales y retrasos que ) )
9 beneficien las N ;5 modificacién de los L . . comerciales con ellos. 3. Implementar medidas para Gerente de
5 g R3 artes, S g valores, tasas o 10% 0,4 Bajo servicios especializados, al 0,4 incurren en gastos Mitigar 3. Mantener una comunicacién | agilizar los procesos y Proyectos,
T ) ) 6 ) ) " 2 e 3 3
- § p e . E N . L. proyecto y a los clientes. Rotacién 12.000.000,00 1.200.000,00 administrativos, . g L .
S identificacion de g € | costos deinversién abierta y transparente con los minimizar los retrasos junto con el
8 w
S o
2 e
o @
“w a

(bancos,
aseguradoras, etc.)

negocios potenciales

valores, tasas o costos de
inversién de manera proactiva.
4. Diversificar la base de
proveedores para reducir la
dependencia de un solo
proveedor y minimizar el
impacto en caso de

ir imiento de acuerdos.

4. Establecer un equipo de
gestion de crisis para abordar
répidamente cualquier
problema que surja como
resultado del incumplimiento
de los acuerdos comerciales.

y Financiero,
Coordinador
de Obra Civil y
Adecuaciones
yel
Coordinador
Comercial y de
mercado.

262



13

Captacién y Evaluacién de inmuebles compra
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No contar con
informacién
suficiente de
referencia para
tomar decisiones.

1. Establecer un proceso de
actualizacion regular de las
bases de datos de propiedades
disponibles en el mercado.

2. Implementar sistemas de
gestion de la informacién que
permitan recopilar, organizar y
analizar datos relevantes sobre

1. Si se descubre que la
informacion utilizada para la
captacion y evaluacion de
inmuebles no esta actualizada,
se debera realizar una
busqueda adicional de datos
actualizados de fuentes
confiables.

2. Reevaluar las propiedades
previamente evaluadas
utilizando la informacion
actualizada para garantizar
decisiones precisas.

Coordinador

W altfptentr Gl :5 . Se puede |ncur'r|r en las propiedades. 3. Implementar medidas de Mercadeo y
bases de datos S | Sensacion de . gastos no previstos, ) N I
. © < " Tomar decisiones erradas, N N 3. Capacitar al personal correctivas para minimizar el Ventasy el
actualizadas que N £ | ambigiiedad y falta Mu tencia de fal realizar negocios i X N
e ) y apariencia de falta de e encargado de la captacién y impacto de la falta de Profesional
B¢ (Neusdenidemoiay g @ | deseguridad para 10% 06 Bajo conocimiento de cara al publico, 1.000.000,00 100.000,00 07 errados en que Mitigar evaluacion de inmuebles en el informacién actualizada en el Comercial
e o S: S | emitir conceptos. ' enerar desconfianza depne och‘) T o implique perdidas uso efectivo de las bases de royecto, como buscar Coordinad’or
de decisiones 2 | Dificultad para & & de utilidad en el ot o e S " do Db il
o s & | evaluar proyecto. atos y herramientas de alternativas para obtener e Obra Civily
estandarizadamente analisis. - da‘tos‘actuallzados Qrajustar los | Adecuaciones
propiedades y 4. Esrai?le.cer criterios clal.'os y criterios de evaluacion.
oportunidades de prccedlmlentcsfestandarlzadcs 4. Consultar a expertos en el
cada negocio. para la evaluacién de campo inmobiliario para
propiedades, minimizando asi obtener opiniones y
la ambigtiedad y la falta de evaluaciones externas sobre
seguridad en la toma de las propiedades.
decisiones. 5. Mantener una comunicacion
abierta con los interesados y
clientes potenciales para
asegurar la transparenciay la
confianza en el proceso de
evaluacién de inmuebles.
1. Realizar evaluaciones 1. En caso de una valoracién Coordinador
exhaustivas y actualizadas del inexacta, realizar una revision comercial y de
mercado inmobiliario local detallada del proceso de mercadeo,
para obtener valores precisos evaluacion para identificar Analista
de las propiedades. errores y corregirlos. Econdmico
2. Capacitar al personal 2. Enmendar cualquier
encargado de la captacién y valoracion incorrecta mediante
evaluacion de inmuebles en negociaciones con las partes
) técnicas de valoracion involucradas o ajustando el
R.eahz?r un ) inmobiliaria. precio de venta o compra del
diagnostico Perdida de negocios en la Posible monto de 3. Establecer procedimientos inmueble.
R ::lland::;:i:z,dceo‘ntar captacién por: dar valores muy ::;;ZEZZT:;Z;?:B ZStandarizadozparadreaIZT 3. Impllementar me:idas para
tasacion, bajos y perdida de dinero por dar o iagndsticos adecuados de evitar la repeticion de errores
suponer una c .rnercfifio valjoraii‘c’)nes muy altas; refendén .en la negociacion del estado de los bienes en futuras valoraciones, como
valoracién :§ lnsuﬂclen.tes ° de inventario por salir a vender inmueble, Cl.)/SIOS en inmuebles. la revisién periddica de las
ineX§cta dela § 2 :si:::g:ziojéi? co.n> un valor muy alto y perdida de s s ;eeplfjfnnr;a;;(;TeI:gal B 4. Implementgr sistemas de té.c.nicas de valoracig’n .
RS | propiedad. ) g}, acertado del estado 30% 2,4 Alto utilidad por vender con un valor 20.000.000,00 6.000.000,00 0,9 (sobre costos Mitigar CO""’°_' de cal\dad. ;.)?ra utilizadas y la aq”””“"_’ﬂ
Tomar E 2 del bien inmueble muy alto. Afectacion de tiempos Mg IRt notariales), gastos garan.tlzar la prgclslon de las constante de la informacion
decisiones & | Nohay rotacion de de rotacion de inventarto, administrativos por :S:sctlaobnlzzgf:l:;atg:;os de j.ell\/lr:je(::rdloo.s procesos de

erradas respecto
alavaloracion
de los inmuebles.

propiedades por
costos errados en
oferta tanto de
compra como de
venta.

sobrecostos por unidad de
inmueble. Afectacion de
cronograma y flujo de caja del
proyecto.

retencion de
inmuebles.

revisién y aprobacion de las
valoraciones antes de tomar
decisiones de compra o venta.

captacion y evaluacién de
inmuebles basados en
lecciones aprendidas de
experiencias pasadas.
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Riesgos
legislativos, si el
Gobierno decide
crear o modificar

Modificacién de las
leyes, normas,
procesos de

Demoras en la apropiacion de esas
modificaciones, incremento de
tiempos de gestion de tramites y
de negocios, sobrecostos de
personal asociado, sobrecostos de
tramites por modificacion de
tarifas de tramites o impuestos,
agregacion de tasas no
contempladas inicialmente.

Incurrir en gastos
administrativos
adicionales
(Contador, abogado,
coordinador
comercial y de
mercadeo, gerente

1. Mantenerse informado
sobre los cambios legislativos
relacionados con el sector
inmobiliario mediante
seguimiento de fuentes
confiables de informacion.

2. Realizar analisis peri6dicos
de las leyes y regulaciones
pertinentes para identificar
posibles cambios que puedan
afectar la operacion
inmobiliaria.

1. Revisar y ajustar los
procesos de compraventa de
inmuebles para cumplir con las
nuevas regulaciones.

2. Actualizar la documentacion
legal y administrativa
relacionada con los proyectos
inmobiliarios para garantizar el
cumplimiento normativo.

3. Capacitar al personal
involucrado en los cambios
legislativos y en la

El Abogadoy el
Gerente de
Proyecto

I «w
N <] . i
ciertas leyes que 4 c compraventa de o Muy de proyecto) de 3. Establecer contactos con implementacién de nuevas
R6 5] 1 . 10% 0,2 . 6 0,6 e o Aceptar P o
afectenala £ < inmuebles, que Bajo 1.994.510,46 199.451,05 modificacion expertos legales y consultores practicas y procedimientos.
operacion < w restrinjan los documental, para obtener asesoramiento 4. Establecer un fondo de
inmobiliaria es acuerdos verificacion de sobre el cumplimiento de las contingencia para cubrir
un riesgo para comerciales, afecten incrementos y nuevas regulaciones y la posibles sobrecostos asociados
considerar. cambios adaptacion de los procesos de con la adaptacion a las nuevas
gubernamentales compraventa de inmuebles. regulaciones.
que impacten los 4. Mantener una comunicacion
proyectos. fluida con las autoridades
gubernamentales relevantes
para entender mejor los
cambios legislativos y anticipar
posibles impactos en el
proyecto.
Este valor considera 1. Realizar un andlisis de 1. Evaluar el impacto especifico | Coordinador
los costos asociados mercado detallado para del comportamiento de la de mercadeo y
con la contratacion identificar tendencias y comercializacion de la ventas.
de los distintos comportamientos de la competencia en el proyecto.
perfiles que competencia. 2. Revisar y ajustar las
Baja efectividad de interactuan, los 2. Mantener una comunicacién | estrategias de marketingy
Comportamiento cierres comerciales gastos de viaje para constante con los clientes para promocién para adaptarse al
de ‘ap en la compra y venta visitar propiedades, comprender sus necesidades y cambio en el entorno
© P de inmuebles. los costos de expectativas. competitivo.
e comercializacion - e . S,
a de inmuebles de Incremento en el evaluacién de 3. Diversificar las estrategias 3. Reforzar la comunicacion
§ |a competendia, © g numero de negocios Poca materializacion de cierres de propiedades, los de marketing y promocion con los clientes y reforzar el
< 3 R7 afecta:do ol . % < caidos que reflejan 10% 08 Alto negocios, pérdida de tiempo y S 10 S 1 costos de publicidad Mitigar para destacarse frente a la valor diferencial del proyecto.
- o namero de £ g declive del cliente ’ recursos en el desarrollo de 2.051.568,00 205.156,80 y promocion, entre competencia. 4. Explorar nuevas
§ cierres de < w por recibir otra procesos sin cierres exitosos. otros. 4. Establecer alianzas oportunidades de mercado o
2 ) oferta mejor. estratégicas con agentes segmentos de clientes para
a negocio del N . . . N N o N
proyecto o Perdida de interés a inmobiliarios u otros diversificar los riesgos.

favoreciéndolo.

lo largo de la
negociacion y
gestion del negocio.

profesionales del sector para
ampliar la red de contactos y
oportunidades.

S. Implementar sistemas de
seguimiento y gestion de
clientes para mantener el
interés alo largo de la
negociacion.
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Riesgos de titulos
de propiedad,
problemas que
puedan surgir
como la falta de
titulos en la
propiedad, que
puede conllevar
la interrupcién
de la operacion

Hallazgos en el
estudio de titulos
realizado, demoras
en los tramites
administrativos
normales,
imprecision en
informacién dada
por el cliente versus

Realizar trémites adicionales no
contemplados, asumir sobrecostos
no contemplados, necesidad de

Puede incluir
honorarios legales
para resolver
problemas de titulos
de propiedad, costos
relacionados con la
contratacion de
profesionales,
asumir sobrecostos
no contemplados
inicialmente: pago

1. Realizar un estudio
exhaustivo de titulos
propiedad antes de realizar
cualquier transaccion.

2. Establecer protocolos claros
para la verificacion de la
informacion proporcionada por
los clientes y la corroboracion
de esta.

3. Contratar asesoria de
profesionales especializados en

1. Iniciar de inmediato el
proceso para resolver los
problemas de titulos,
incluyendo la contratacion de
asesoramiento legal si es
necesario.

2. Negociar con los
propietarios afectados y
terceros para resolver disputas
y posibles indemnizaciones.

3. Ajustar el plan de proyecto y

Experto en
derecho
inmobiliario o
el abogado
especializado

L 3 8 | lacorroborada. ! . ) S
inmobiliaria (un e L o recursos extraordinarios de S $ de indemnizaciones e derecho inmobiliario para el presupuesto para tener en
R8 . 51 c Hallazgos en 10% 0,8 Alto . - 0,7 Mitigar . ) o
propietario £ © | antecedentes de los profesionales especializados, 18.673.300,00 1.867.330,00 a terceros afectados asesoramiento y revisién de los | cuenta los costos adicionales y
vende un < = ropietarios, con riesgo de pérdida de la inversion por problemas de titulos de propiedad. el tiempo perdido debido a los
inmueble sin potzncial de;arrollo realizada, reduccion de la utilidad titulos. La posible 4. Mantener una comunicacion | problemas de titulos.
tener el titulo ZE extincion de del negocio. reduccion de la fluida con los propietarios para
original de la dominio. Inmuebles utilidad del negocio identificar cualquier
propiedad con muc’has debido a la pérdida irregularidad en los titulos de
orque lo perdié. de lainversion. ropiedad.
En :ste ca:o la novedades de z EStabIecer un fondo de
operacion ' codigos registrales clontin encia para cubrir
operacion. de consideracion e para cu
inmobiliaria no especial posibles costos adicionales
seria valida). P . derivados de problemas de
titulos.
Se estima un 1. Diversificar proveedores 1. Evaluar répidamente las Coordinador
sobrecosto del 20% para reducir la dependencia de | alternativas de suministro de Obra Civil y
sobre el monto un solo proveedor y mitigar el disponibles en caso de escasez Adecuaciones
destinado para la impacto de posibles escaseces de materiales y tomar
Problemas en la ” : o
2dauisicién de remodelacion, en el de materiales. decisiones oportunas para
. d N cual se contempla 2. Mantener una comunicaciéon | minimizar el impacto en el
insumos por la Sobrecostos en los materiales de .
IR incremento de valor constante con los proveedores | cronograma.
escasez de Demoraen la remodelacién, incremento de . .
N " L de mano de obray para estar al tanto de cualquier | 2. Renegociar los contratos con
materiales en el © w consecucion de valor de la remodelacidn, . .
N <] N L, materiales. problema de suministro y los proveedores afectados para
R9 sector de S § | materiales, 10% 0,4 Bajo prolongacién de cronogramas y $ $ 0,3 Mitigar anticipar posibles demoras. mitigar los sobrecostos
manufacturaque | £ [ £ | incrementode ! demoras en la finalizacién de la 6.000.000,00 600.000,00 g : p : f
= & I, N 3. Realizar un andlisis para asociados a la escasez de
puede afectar la costos de los obra, sustitucion de materiales, : . . .
) . - ) identificar posibles escaseces materiales.
ejecucion de la suministros, sobrecostos, afectacion de la . - .
. N de materiales y desarrollar 3. Priorizar las actividades
obra, en costos, utilidad del negocio. . . e
lidad y planes de contingencia. criticas del proyectoy
cal . N X
cronograma 4. Mantener un inventario de reorganizar el cronograma
8 : materiales criticos paralaobra | segun sea necesario para
civil y ad i para evitar inimizar las demoras.
retrasos significativos en caso
de escasez.

3 . o Los calculos se 1. Realizar una evaluacién 1. Proporcionar atencion Ingeniero Civil,

< Retrasos en la ejecucion del ) L PR N .

S N fundamentan en el exhaustiva de las condiciones médica inmediata a los Arquitecto,

S proyecto, posible aumento de los . . N 3

) " potencial impacto de seguridad en la obray trabajadores afectados. Profesional

3 costos y tiempo. Costos ) ) : "

3 - . financiero de establecer normas claras de 2. Investigar la causa raiz del Saludy
0 ° adicionales asociados con la R - : :
- < o . enfrentar gastos seguridad para todo el incidente y tomar medidas seguridad en el

> atencion médica y L N "

N adicionales por caso personal. correctivas. trabajo
compensaciones de los . s
B N N que el colaborador 2. Proporcionar capacitacion 3. Implementar un plan de
trabajadores lesionados, posibles . L N " .
. o que estd en atencion regular sobre seguridad en el contingencia para responder
multas por incumplimiento de " . P y
. médica deba ser lugar de trabajo y asegurarse répidamente a cualquier
" normas de seguridad. L . . )
Riesgos de o - . provisionalmente de que todo el personal esté al | incidente de seguridad que
N Reportes de Dafio a la reputacion: podria . . Lo
seguridad, N suplido por otra tanto de los protocolos de ocurra, incluyendo la atencién
" novedades de la afectar la confianza de los : PR s
posibles N N persona, lo cual seguridad. médica inmediata y la
N comunidad vecina, stakeholders. . . )
afectaciones en © 9 N . demanda tiempoy 3. Establecer un sistema de compensacion adecuada para
. )y N o personal negligente Impacto en la moral del equipo: La . . B
R1 | laintegridad I c a las normas de 10% 0,4 Bajo preocupacion por la seguridad s $ 03 los recursos Mitigar monitoreo continuo para los trabajadores afectados.
0 fisica del E (;“ . ’ N 3.939.734,46 393.973,45 g adicionales identificar y abordar cualquier 4. Colaborar estrechamente
3 & | seguridad, personal puede reducir la . IR :
personal en calle - L S necesarios para condicién insegura o con las autoridades
condiciones productividad y la eficiencia de los

y en la ejecucion
de actividades en
obra.

inseguras dentro de
las instalaciones

trabajadores, puede afectar la
calidad y la velocidad de ejecucién
del proyecto.

La empresa podria enfrentarse a
riesgos legales y regulatorios,
posibles demandas por
negligencia o violaciones a
normativas de seguridad laboral.
Estos riesgos pueden resultar en
costosos litigios y sanciones
legales.

abordar y resolver
esa vinculacién
provisional.
Adicionalmente se
requieren recursos
para abordar y
mitigar cualquier
problema adicional
de seguridad que
surja durante la
ejecucion del
proyecto.

comportamiento negligente.
4. Mantener una comunicacion
abierta y transparente con la
comunidad vecina para
abordar cualquier
preocupacion o reporte de
seguridad.

pertinentes para garantizar el
cumplimiento de las
normativas de seguridad y
abordar cualquier posible
repercusion legal.
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Riesgos de no
identificar
defectos de
componentes de

Aumento de costos y afectacion
en la rentabilidad esperada:
necesidad de realizar reparaciones
adicionales o cambios en el
disefio.

Retrasos en el cronograma:
afectar la programacion de las
actividades posteriores y retrasar
la entrega de la propiedad
renovada.

Se estima un
sobrecosto del 20%
sobre el monto
destinado para la
remodelacion, en el
cual se contempla
un caso critico de
imprevistos, lo cual
contempla el valor
de mano de obray

1. Realizar inspecciones
exhaustivas durante todas las
etapas del proceso de
captacion y obra para
identificar posibles defectos o
problemas de calidad.

2. Implementar controles de
calidad rigurosos y establecer
criterios claros para evaluar la
integridad de los componentes

1. Priorizar la correccion de los
defectos identificados de
acuerdo con su impacto en la
seguridad y habitabilidad de la
propiedad, considerarlos en la
evaluacion de la captacion.

2. Asegurar la gestion de
adecuada de recursos
asignados y adicionales
ineludibles, tanto financieros

Coordinador
Obra civil y
adecuaciones,
Ingeniero Civil,
Arquitecto.

la vivienda, 8 . e . materiales. de la vivienda, sistemas y como de mano de obra, para
N c Se identifican Afectar la calidad del producto " "
sistemas o = ) " estructuras durante la abordar cualquier reparacion o
o elementos final entregado al cliente, Lo . . N N
estructura < L evaluacién para la captacion. cambio necesario cuidando y
w adicionales a reparar reclamos de los compradores ) . .
durante la © & A ) = L 3. Capacitar al personal de mitigando el impacto para la
. Py N 5 durante la validacién potenciales y dafiar la reputacion . . . e
R1 inspeccion de e S Ja oficina d 30% 12 Baj del 4 12 Miti inspeccién para mejorar su utilidad del proyecto.
en la oficina de ajo e la empresa. itigar : P N
1 evaluacion y g 8 . . : ! g ) p. . 6.000.000,00 1.800.000,00 i 8 capacidad para identificar y 3. Comunicarse de manera
N < c | registro fotografico, Riesgo de incumplimiento de R .
captacion del IS . N reportar defectos de manera proactiva con los clientes
q 20 [ versus el reporte del normativas: Si los defectos . .
inmueble, tener [} ) efectiva. potenciales afectados, al
o presupuesto afectan la seguridad o la N I
gastos no —= . . R . 4. Mantener registros recibir inmuebles con
o | preliminar extraido. habitabilidad de la propiedad B} . - nmee
presupuestados a ) 3 detallados de las inspecciones condiciones inseguras
renovada, existe riesgo de . ™
los cuales se . S N realizadas y los hallazgos responsabilidad del proyecto,
. incumplimiento de normativas y . e o .
deben asumir . . identificados para facilitar el para informarles sobre las
regulaciones. Posibles multas o . i " .
durante la N N seguimiento y la correccion de medidas correctivas que se
PRy sanciones regulatorias. . .
ejecucion. N cualquier problema. estdn tomando y mantener su
Dificultad para obtener )
) L e confianza en el proyecto.
financiamiento: dificultades para
obtener financiamiento adicional
o para cumplir con los
compromisos financieros
existentes.
Se realiza el célculo 1. Realizar un andlisis 1. Implementar medidas de Coordinador
del costo de un exhaustivo del mercado para control de costos para mitigar comercial y de
porcentaje de la identificar tendencias y el impacto financiero de la Marketing,
némina total comportamientos financieros prolongacion de tiempos de Gerente de
mensual del 20%, que puedan afectar la venta y los posibles proyecto.
por demoras en capacidad de compra de los sobrecostos asociados.
s Poblacién sin ventas de inmuebles clientes. 2. Revisar y ajustar la
g - . . dado el bajo poder 2. Diversificar las estrategias estrategia de precios de los
;4 liquidez, no se Bajo porcentaje de . - s .
d N Asumir sobrecostos no adquisitivo de los de comercializacion para llegar | inmuebles para adaptarse a las
P cuenta con el ventas, riesgo de . . .
o recurso altos gastos de contemplados por reprocesos en clientes a diferentes segmentos de condiciones del mercado y
£ . g, . consecucion de clientes para encontrados. mercado y reducir la promover una mayor rotacion
3 econdémico para sostenibilidad en los s " ; : : :
£ © " " o venta, reduccion de la utilidad del dependencia de clientes con del inventario.
£ la compra del N S | prediosy retencion ) . . . : L
© ° R1 inmueble, a su e < de inmuebles, 50% 30 | Medio negocio por incremento S 10 S 5 Mitigar liquidez limitada. 3. Mejorar la eficiencia
- ° 2 " E g L ! proporcional de costos debido a 15.393.714,00 7.696.857,00 8 3. Establecer alianzas operativa mediante la
5 vez las entidades 3 & prolongacién de
S
8
8

bancarias no
consideran
realizar
préstamo al
cliente

tiempos de ventay
demora en el
ingreso de dinero
por ventas.

demora en venta de inmuebles.
Evaluacion de reduccion de
precios de inmuebles en venta
para dar rotacion al inventario.

estratégicas con entidades
bancarias para facilitar el
acceso a préstamos
hipotecarios para los clientes
interesados en la compra de
inmuebles.

4. Ofrecer incentivos
financieros, como descuentos
especiales o financiamiento
flexible, para atraer a clientes
con capacidad de compra
limitada.

optimizacién de los procesos
de comercializacién y la
reduccién de los costos
administrativos asociados.
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Baja efectividad
en las
publicaciones de
inmuebles
disponibles en
plataformas
virtuales o en el
entorno fisico, lo
que podria
afectar la
visibilidad del
proyectoy las
ventas de los
inmuebles.

Amenaza

Externos

Baja en las ventas de
inmuebles,
reduccion de
interaccion de los
potenciales clientes
en las plataformas
segun los reportes,
bajo volumen de
interaccién en
canales telefonicos,
WhatsApp y demds
plataformas.

30%

2,4

Alto

Reduccion en los ingresos
proyectados por las bajas ventas
de los inmuebles, una posible
prolongacion en el tiempo
requerido para comercializar las
propiedades y una disminucién en
la rentabilidad global del proyecto.
Ademas, la reputacion del
proyecto y la confianza de los
inversionistas podrian verse
afectadas negativamente, lo que
podria tener repercusiones a largo
plazo en la viabilidad del proyecto.
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1.200.000,00

360.000,00

Se realiza el célculo
del costo adicional
de gastos de
publicidad y
mercadeo para
generar la obtencién
de mejores
membresias
publicitarias, o
invertir en la
asesoria con
profesionales de
difusion publicitaria
especializados en el
sector inmobiliario.

Mitigar

1. Mejorar la calidad y la
efectividad de las
publicaciones de inmuebles en
plataformas virtuales y fisicas
mediante la contratacién de
profesionales especializados en
marketing inmobiliario.

2. Incrementar el pr

1. Implementar campafias
publicitarias adicionales y
promociones especiales para
incentivar la compra de los
inmuebles.

2. Revisar y ajustar las
estrategias de comercializacion

destinado a la publicidad y
promocién de los inmuebles

segun la retroalif ion
recibida de los potenciales
clientes y las métricas de

para su visibilidad.

d fio de las

3. Realizar un anal
de la interaccién de
potenciales clientes en las
plataformasy canales de
comunicacion para identificar
tendencias y ajustar la
estrategia de comercializacion
en consecuencia.

4. Establecer alianzas
estratégicas con empresas de
publicidad o plataformas de
ventas en linea para mejorar la
visibilidad y el alcance de los
inmuebles.

is periodico

publicaciones.

3. Reasignar recursos
financieros para priorizar las
actividades de marketing y
promocién que demuestren
mayor efectividad en la
generacion de ventas.

Coordinador
de Marketing y
Comercializaci
on.

1,7

Proceso venta del inmueble

Variabilidad de:
Costos PIB,
Incremento de
Tasas de interés
para créditos.

Amenaza

Externos

Baja en las ventas de
inmuebles, perdida
en la utilidad,
demora en los
desembolsos de
créditos, gastos
administrativos
imprevistos.

30%

2,4

Alto

Asumir sobrecostos no
contemplados, reduccion de la
utilidad del negocio, incremento
de gastos administrativos,
extension de tiempos en el cierre
de los negocios de venta de
inmuebles por demoras en toma
de la decision o por
desistimientos.

$
18.673.300,00

$
5.601.990,00

Se estima un
porcentaje de
variabilidad del 10%
sobre el costo de
compra de un
inmueble incluyendo
gastos de tramites y
costos de
remodelacién. el
cual puede verse
representado como
sobrecosto por el
comportamiento del
riesgo identificado.

Mitigar

1. Realizar un andlisis detallado
de los factores econémicos
que podrian influir en los
costos del PIB y las tasas de
interés para créditos.

2. Diversificar las fuentes de
financiamiento para reducir la
dependencia de los créditos
sujetos a variaciones en las
tasas de interés.

3. Mantener un monitoreo
constante de los indicadores
econdmicos relevantes y
ajustar estrategias de venta en
consecuencia.

1. Negociar con proveedores y
contratistas para mitigar los
sobrecostos derivados de la
variabilidad de los costos del
PIB.

2. Revisar y actualizar
constantemente los precios de
venta de los inmuebles para
adaptarse a los cambios en las
tasas de interés y mantener la
competitividad en el mercado.
3. Establecer un fondo de
contingencia para cubrir gastos
administrativos imprevistos y
posibles demoras en el cierre
de negocios.

Coordinador
de Mercadeo y
Ventas

Variabilidad de:
Costos PIB,
Reduccién de
Tasas de interés
para créditos.

Oportunidad

Externos

Incremento en las
ventas de inmuebles
y mayor utilidad de
acuerdo con el valor
negociado con los
clientes, agilidad en
las transacciones,
rotacién agil del
inventario de
inmuebles.

10%

0,8

Alto

Mayor utilidad de los inmuebles,
ganancias ocasionales para el
proyecto, incremento de las metas
en ventas, alta rotacion del
inventario.

$
18.673.300,00

$
1.867.330,00

0,2

Se estima un
porcentaje de
variabilidad del 10%
sobre el costo de
compra de un
inmueble incluyendo
gastos de tramites y
costos de
remodelacion. el
cual puede verse
representado como
un posible monto a
favor por el
comportamiento del
riesgo identificado
valorado como
oportunidad.

Explotar

1. Realizar un seguimiento
continuo de los indicadores
econdmicos relevantes, como
los cambios en el PIBy las
tasas de interés, para anticipar
y aprovechar las variaciones
que puedan surgir.

2. Mantener una comunicacién
fluida con los clientes y el
equipo de ventas para ajustar
estrategias de precios y
promociones segun las
condiciones del mercado.

3. Diversificar las fuentes de
financiamiento y establecer
acuerdos flexibles con
entidades financieras para
aprovechar al maximo las
reducciones en las tasas de
interés.

1. Implementar estrategias de
marketing agresivas para
captar la atencién de
potenciales compradores y
aprovechar la mayor utilidad
esperada de los inmuebles.

2. Negociar condiciones
favorables con proveedores y
contratistas para reducir
costos y maximizar los
margenes de beneficio.

3. Agilizar los procesos de
venta y cierre de transacciones
para capitalizar rapidamente
las oportunidades
identificadas.

Coordinador
de Mercadeoy
Ventas
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Se estima el costo

1. Implementar un sistema de

1. Realizar una revision

Coordinador

de la némina de gestion documental que exhaustiva de la de
medio mes adicional asegure la recopilacién, documentacion disponible Administrativo
g de los coordinadores organizacion y actualizacion para identificar posibles y Financiero
Q . Retroalimentacién y anélisis de la de cada oportuna de la informacién errores o inconsistencias y
No contar con 3 | detrimentoenel . I : A " "
i s ejecucion imprecisa: macroproceso y del relevante para la evaluacion de | tomar las medidas correctivas
informacién, no 2 | control de L. . . .
. . o | programacion y presupuesto sin gerente, con el cierre. necesarias.
" realizar gestion ° inmuebles, mala - " "
£ 8 L e detalles de los procesos, objetivo de 2. Capacitar al personal 2. Establecer un equipo de
H documental S | administracion N . . - . "
S © = . informacién incompleta, recolectar, organizar responsable de la gestion trabajo dedicado
oportunay N o incurriendo en N N i N : " "
Y S R1 . e ) - " . desactualizacién de la informacion S $ y disponer e documental para garantizar la exclusivamente a la gestion
- 2 precisa de los T w | pérdidas financieras, 30% 1,8 | Medio . - 15 4,5 Mitigar ) ) .
1 6 datos que sean £ s desorganizacion o informes que pueda perjudicar 13.585.430,48 4.075.629,14 adecuadamente la correcta ejecucion de los documental y la recuperacion
'_:u . S 2 o . los procesos legales del proyecto informacién insumo procesos y el cumplimiento de de informacién en caso de
[ el insumo para © administrativa que " N P - N y y
@ N P N PR (Dian, superintendencias, créditos del histérico del los estandares establecidos. emergencia.
realizar andlisis c puede implicar mala y ) . .
adecuados oA estion de los con financieras) y que no permita proyecto en sus 3. Establecer procedimientos 3. Implementar un plan de
correctos v S Secursos identificar oportunidades y respectivos equipos. claros y protocolos de contingencia que incluya la
: ’T.‘; : aprendizajes. comunicacion para garantizar asignacion de recursos
o la fluidez y precision en la adicionalesy la
transmision de informacion reprogramacion de actividades
entre los diferentes equipos y para minimizar el impacto en
dreas del proyecto. el cronograma del proyecto.
Se estima el valor de 1. Realizar una revisién 1. Activar el plan de Gerente de
un mes de los gastos exhaustiva de los procesos de contingencia para abordar los Proyectos
y costos basicos de ejecucion del proyecto para problemas inmediatos y
operacion del identificar posibles dreas de minimizar el impacto en el
proyecto (arriendo, mejora y minimizar la proyecto.
Andlisis de los licencias, publicidad, probabilidad de retrasos. 2. Coordinar con expertos para
proyectos con mantenimientos, 2. Implementar medidas manejar cualquier situacion
resultados P . P gastos financieros, adicionales de control y critica que surja como
N Pérdidas materiales, pérdidas o ’
“ e negativos, no ) N sueldos, etc.) como seguimiento de los costos y el resultado del riesgo
8 5] . e . financieras, descuadre en los ) -
8 9] identificacion de . reserva. tiempo del proyecto para materializado.
° Perder o no z L balances del proyecto, incremento . . L . .
> o actividades no evitar posibles desviaciones. 3. Revisar y ajustar el
° obtener la © a . en los gastos del proyecto, .
H L N < previstas A $ 3. Establecer un sistema de presupuesto y el cronograma
o R1 | rentabilidad e 3 liquidacion de la empresa y S . . : .
- 3 ) oportunamente 30% 2,4 Alto . 5 25.596.123,5 15 Mitigar monitoreo continuo para del proyecto segun sea
7 esperada en la £ 8 evaluacién de bancarrota. 85.320.411,92 . o N . . .
8 g 2 generando o . 8 identificar cualquier desviacion | necesario para mitigar las
S venta de los ] : Incumplimiento en la oportunidad N . : ;
b . = incremento en los . en los costos y el tiempo del pérdidas financierasy el
2 inmuebles. g . de reportes a entidades " : N
@ valores del inmueble . proyecto y tomar medidas impacto en el tiempo.
o 8 recaudadora de impuestos por

y reduccién de la
utilidad,
identificacion tardia
de sobrecostos.

insolvencia.

correctivas de manera
oportuna.

4. Capacitar al personal sobre
los procedimientos operativos
estandar y los protocolos de
respuesta a alertas para
mejorar la eficienciay la
capacidad de respuesta del
equipo.
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e. Plan de respuesta a riesgo

Conforme a la identificacion de los riesgos, el analisis cualitativo y analisis cuantitativo
realizado de los riesgos del proyecto se evallan las estrategias para mitigar estas acciones, donde se
identifican y se plantean como consideraciones generales para desarrollar el plan de respuesta al
riesgo la siguiente metodologia:

1. Identificacidn precisa de los riesgos: Se analiza detalladamente cada riesgo potencial para
comprender su naturaleza, probabilidad e impacto en el proyecto.

2. Evaluacion de la probabilidad e impacto: Se evaltan los valores de probabilidad e impacto a
cada riesgo para determinar su importancia relativa y priorizar los esfuerzos de gestién de
riesgos de proyecto.

3. Seleccidn de estrategias de respuesta: Se elige la estrategia de respuesta mas adecuada para
cada riesgo, considerando factores como la viabilidad, el costo y el impacto esperado de la
implementacion de la estrategia.

4. Definicidn de acciones preventivas: Se establecen medidas preventivas para reducir la
probabilidad de ocurrencia de los riesgos identificados, asi como para minimizar su impacto
en caso de que ocurran.

5. Planificacién de acciones de respuesta: Se desarrollan planes detallados para responder a los
riesgos en caso de que se materialicen, lo que incluye acciones especificas a tomar,
responsabilidades asignadas y recursos necesarios.

6. Asignacion de responsabilidades: Se identifican los miembros del equipo mas adecuados
para supervisar y actuar frente a los riesgos, asegurando que estén bien informados y
capacitados para tomar decisiones efectivas.

En general, estas consideraciones nos permiten realizar una estructuracion de la gestion de
riesgo de proyecto, el cual busca anticipar y mitigar posibles problemas en el proyecto, maximizando

asi las posibilidades de éxito.
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Tabla 101.
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Matriz plan respuesta del riesgo del proyecto.

Identificacion

Plan de Respuesta

¢En qué consiste la

Ny Estrategia estrategia de respuesta? - . . A
Descripcion del E g p Plan de Contingencia - si se | Responsable -
EDT | Tarea ID . de Plan de prevencion, antes PR - a
Riesgo - materializa riesgo Dueifio del riesgo
Respuesta de que se materialice el
riesgo
éCual sera la
estrategia de
respuesta al
. . . riesgo?
¢En qué consiste este o . .
riesgo? (usar una Mitigar, Acciones para ejecutar en éQuién monitorea el
IMPLEMENTACION » . transferir, Acciones definidas para el plan | respuesta o como respaldo o . .
1 redaccién que permita 5 " . riesgo y actua cuando va
HOUSE FLIPPING X o X evitar, de prevencién como reparacion a la "
identificar causa, riesgo e o2 . aocurrir?
X aceptar, materializacion del riesgo
impacto)
escalar,
mejorar,
explotar,
compartir.
1. Establecer
procedimientos claros y
estandares para la 1. Responder rapidamente
recopilacidn, verificaciony | alas quejas de los clientes
difusion de informacién en | y proporcionar claridad y
plataformas digitales y transparencia en la
medios fisicos. comunicacion.
2. Capacitar al personal 2. Realizar correcciones
Imprecision de la responsable de la difusién | inmediatas en la
informacion de informacidn para informacion erréneay Coordinador de
entregada en garantizar la precision y difundir la informacién Mercadeo y Ventas,
R1 plataformas digitales Mitigar claridad en la actualizada a los clientes junto con el
y difusion fisica; dar comunicacidn con los afectados. Comunicador Social y
informacion errada y clientes. 3. Implementar campaiias el
no brindar claridad al 3. Implementar controles de marketing de reparacion | Disefiador/Publicista
cliente de calidad para revisar y y compensaciones a
validar la informacién clientes afectados segtn
antes de su publicacion. sea necesario.
4. Establecer un proceso 4. Mejorar los procesos
de revision periddica de la | internos para evitar futuras
informacion publicada imprecisiones en la
para garantizar su informacion difundida.
actualizacion y correccion
en caso de errores.
1,1 | Marketing 1. Aprovechar al maximo la
1. Desarrollar una -
. . mayor visibilidad y alcance
estrategia de marketing .
- . en el mercado mediante
sélida y efectiva que o S
o e . campaiias publicitarias
capitalice la amplificacion dirigidas v bromociones
del alcance de la espgecialez P
visibilidad de la publicidad o .
. 2. Optimizar las estrategias
emitida. X
. de marketing y ventas para
2. Implementar sistemas s
L (s capitalizar el aumento en la
. de seguimiento y analisis X
El comportamiento . demanda de propiedades
de datos para mediry
del alcance de la . renovadas.
R evaluar el impacto de la .
visibilidad de la L . 3. Implementar medidas .
. . publicidad amplificada en . Coordinador de
R2 | publicidad emitiday Explotar para garantizar la

como se estd llegando
al mercado se
amplifica.

el mercado.

3. Asignar recursos
adicionales para gestionar
el aumento en el volumen
de clientes captados de
manera eficiente.

4. Capacitar al personal de
marketing para
aprovechar al maximo las
oportunidades de
expansion y crecimiento
del proyecto.

satisfaccion del cliente y la
calidad de los servicios
ofrecidos ante el
incremento en el volumen
de clientes.

4. Monitorear
continuamente el
comportamiento del
mercado y ajustar las
estrategias segun sea
necesario para mantener
una ventaja competitiva.

Mercadeo y Ventas
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Servicios

No llegar acuerdos
comerciales que
beneficien las partes,

1. Establecer cldusulas
claras y detalladas en los
contratos con proveedores
para garantizar el
cumplimiento de los
acuerdos comerciales.

2. Realizar una evaluacién
exhaustiva de la solidez
financiera y la reputacion
de los proveedores antes
de establecer acuerdos
comerciales con ellos.

3. Mantener una

1. Revisar y renegociar los
acuerdos comerciales con
los proveedores afectados
para minimizar los
impactos en costos y
tiempos.

2. Buscar alternativas de
suministro de materiales y
servicios especializados
para mitigar los efectos de
la rotacion de proveedores.
3. Implementar medidas

Gerente de
Proyectos, junto con
el Coordinador
Administrativo y
Financiero,

1,2 . R3 | . e o Mitigar comunicacioén abierta I R
’ Complementarios identificacion de s ¥ para agilizar los procesosy | Coordinador de Obra
; transparente con los L - )
oportunidades de minimizar los retrasos Civil y Adecuaciones
. proveedores para abordar .
acuerdos exitosos R R causados por la falta de y el Coordinador
cualquier cambio en los R .
acuerdos comerciales Comercial y de
valores, tasas o costos de L.
X - beneficiosos. mercado.
inversiéon de manera .
. 4. Establecer un equipo de
proactiva. estion de crisis para
4. Diversificar la base de & o P
. abordar rapidamente
proveedores para reducir R
X cualquier problema que
la dependencia de un solo .
L surja como resultado del
proveedor y minimizar el X L
. incumplimiento de los
impacto en caso de R
. L acuerdos comerciales.
incumplimiento de
acuerdos.
1. Si se descubre que la
informacion utilizada para
la captacion y evaluacion
de inmuebles no esta
actualizada, se debera
1. Establecer un proceso realizar una busqueda
de actualizacion regular de | adicional de datos
las bases de datos de actualizados de fuentes
propiedades disponibles confiables.
en el mercado. 2. Reevaluar las
2. Implementar sistemas propiedades previamente
de gestion de la evaluadas utilizando la
informacion que permitan | informacidn actualizada
recopilar, organizar y para garantizar decisiones
. analizar datos relevantes recisas. .
No disponer de bases . P . Coordinador de
. sobre las propiedades. 3. Implementar medidas
sz de datos actualizadas . X I Mercadeo y Ventas y
Captacion y 3. Capacitar al personal correctivas para minimizar A
.. que pueden demorar -, L X el Profesional
1,3 | Evaluaciéon de R4 Mitigar encargado de la captacion | el impacto de la falta de

inmuebles compra

y afectar la toma de
decisiones mas
precisas

y evaluacién de inmuebles
en el uso efectivo de las
bases de datos y
herramientas de analisis.
4. Establecer criterios
claros y procedimientos
estandarizados para la
evaluacion de
propiedades, minimizando
asi la ambigledad y la
falta de seguridad en la
toma de decisiones.

informacion actualizada en
el proyecto, como buscar
alternativas para obtener
datos actualizados o ajustar
los criterios de evaluacion.
4. Consultar a expertos en
el campo inmobiliario para
obtener opiniones y
evaluaciones externas
sobre las propiedades.

5. Mantener una
comunicacién abierta con
los interesados y clientes
potenciales para asegurar
la transparencia y la
confianza en el proceso de
evaluacién de inmuebles.

Comercial,
Coordinador de Obra
Civil y Adecuaciones
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Riesgos de tasacion,
suponer una
valoracion inexacta de
la propiedad. Tomar

1. Realizar evaluaciones
exhaustivas y actualizadas
del mercado inmobiliario
local para obtener valores
precisos de las
propiedades.

2. Capacitar al personal
encargado de la captacion
y evaluacion de inmuebles
en técnicas de valoracion
inmobiliaria.

3. Establecer
procedimientos

1. En caso de una
valoracién inexacta,
realizar una revision
detallada del proceso de
evaluacion para identificar
errores y corregirlos.

2. Enmendar cualquier
valoracion incorrecta
mediante negociaciones
con las partes involucradas
o ajustando el precio de
venta o compra del
inmueble.

Coordinador
comercial y de

R5 - Mitigar . 3. Implementar medidas .
decisiones erradas g estandarizados para ara Zv'tar la repeticién de mercadeo, Analista
) o i .
respecto a la realizar diagnosticos erores en futurFa)s Econdmico
valoracion de los adecuados del estado de B
X . R valoraciones, como la
inmuebles. los bienes inmuebles. i o
4. Implementar sistemas revision periddica de las
’ . técnicas de valoracién
de control de calidad para " o
garantizar |a precision de utilizadas y la actualizacién
. . constante de la
las tasaciones realizadas. . -
informacion del mercado.
5. Establecer protocolos R
s L 4. Mejorar los procesos de
de revision y aprobacion - -
de las valoraciones antes captacion y evaluacion de
- inmuebles basados en
de tomar decisiones de . X
compra o venta lecciones aprendidas de
P i experiencias pasadas.
1. Mantenerse informado
sobre los cambios
legislativos relacionados
con el sector inmobiliario
mediante seguimiento de . .
fuentes confiables de 1. Revisar y ajustar los
informacion procesos de compraventa
2. Realizar a;'nélisis de inmuebles para cumplir
Lo con las nuevas
periddicos de las leyes y .
X . regulaciones.
regulaciones pertinentes .
- . . 2. Actualizar la
para identificar posibles )
cambios que puedan documentacion legal y
. - . quep ) administrativa relacionada
Riesgos legislativos, si afectar la operacion
X . X I con los proyectos
el Gobierno decide inmobiliaria. ) I
. inmobiliarios para
crear o modificar 3. Establecer contactos . Lo
. garantizar el cumplimiento
R6 ciertas leyes que Aceptar con expertos legales y normativo El Abogado y el
afecten a la operacion P consultores para obtener 3. Ca acita;r al personal Gerente de Proyecto
inmobiliaria es un asesoramiento sobre el o P P .
. L involucrado en los cambios
riesgo para cumplimiento de las .
. . legislativos y en la
considerar. nuevas regulaciones y la . -
adaptacion de los implementacion de nuevas
procesos de compraventa practicas y procedimientos.
de inmuebles 4. Establecer un fondo de
4. Mantener l..ma contingencia para cubrir
) L ) osibles sobrecostos
comunicacién fluida con P -
. asociados con la
las autoridades -
gubernamentales adaptacidn a las nuevas
regulaciones.
relevantes para entender
mejor los cambios
legislativos y anticipar
posibles impactos en el
proyecto.
1. Realizar un analisis de
mercado detallado para 1. Evaluar el impacto
identificar tendencias y ) . P
X especifico del
comportamientos de la R
competencia comportamiento de la
5 MZntener ;Jna comercializacién de la
) L competencia en el
comunicacion constante rovecto
Comportamiento de con los clientes para proy! o
. 2. Revisar y ajustar las
la comercializacién de comprender sus R .
. . estrategias de marketing y
inmuebles de la necesidades y .
) X promocion para adaptarse .
14 Proceso de R7 competencia, Miticar expectativas. al cambio en el entorno Coordinador de
’ Compra afectando el numero & 3. Diversificar las mercadeo y ventas.

de cierres de negocio
del proyecto o
favoreciéndolo.

estrategias de marketing y
promocion para
destacarse frente a la
competencia.

4. Establecer alianzas
estratégicas con agentes
inmobiliarios u otros
profesionales del sector
para ampliar la red de
contactos y

competitivo.

3. Reforzar la comunicacién
con los clientes y reforzar el
valor diferencial del
proyecto.

4. Explorar nuevas
oportunidades de mercado
o segmentos de clientes
para diversificar los riesgos.
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oportunidades.

5. Implementar sistemas
de seguimiento y gestion
de clientes para mantener
el interés a lo largo de la
negociacion.

Riesgos de titulos de
propiedad, problemas
que puedan surgir
como la falta de

1. Realizar un estudio
exhaustivo de titulos
propiedad antes de
realizar cualquier
transaccion.

2. Establecer protocolos
claros para la verificacion
de la informacién
proporcionada por los
clientes y la corroboracion

1. Iniciar de inmediato el
proceso para resolver los
problemas de titulos,
incluyendo la contratacion

titulos en la . .
ropiedad. aue puede de esta. de asesoramiento legal si
prop »quep 3. Contratar asesoria de es necesario.
conllevar la - -
. - profesionales 2. Negociar con los
interrupcion de la L A . Experto en derecho
L especializados en derecho | propietarios afectados y . e
operacion -, . e inmobiliario o el
R8 | e Mitigar inmobiliario para terceros para resolver
inmobiliaria (un R . . . abogado
. . asesoramiento y revision disputas y posibles s
propietario vende un ., X T especializado
. ; de los titulos de indemnizaciones.
inmueble sin tener el . R
) L propiedad. 3. Ajustar el plan de
titulo original de la
i 4. Mantener una proyecto y el presupuesto
propiedad porque lo o .
L. comunicacion fluida con para tener en cuenta los
perdid. En este caso, . .
L los propietarios para costos adicionales y el
la operacién . o X R R .
R I , identificar cualquier tiempo perdido debido a
inmobiliaria no seria . R . .
s irregularidad en los titulos | los problemas de titulos.
valida). .
de propiedad.
5. Establecer un fondo de
contingencia para cubrir
posibles costos adicionales
derivados de problemas
de titulos.
1. Diversificar proveedores
para reducir la
dependencia de un solo
proveedor y mitigar el 1. Evaluar rapidamente las
impacto de posibles alternativas de suministro
escaseces de materiales. disponibles en caso de
2. Mantener una escasez de materiales y
Problemas en la comunicacién constante tomar decisiones
adquisicion de con los proveedores para oportunas para minimizar
insumos por la estar al tanto de cualquier | el impacto en el
escasez de materiales problema de suministro y cronograma.
Obra civil y en el sector de . anticipar posibles 2. Renegociar los contratos | Coordinador de Obra
1,5 R9 Mitigar

adecuaciones

manufactura que
puede afectar la
ejecucion de la obra,
en costos, calidad y
cronograma.

demoras.

3. Realizar un anélisis para
identificar posibles
escaseces de materiales y
desarrollar planes de
contingencia.

4. Mantener un inventario
de materiales criticos para
la obra civil y
adecuaciones para evitar
retrasos significativos en
caso de escasez.

con los proveedores
afectados para mitigar los
sobrecostos asociados a la
escasez de materiales.

3. Priorizar las actividades
criticas del proyecto 'y
reorganizar el cronograma
seguin sea necesario para
minimizar las demoras.

Civil y Adecuaciones
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Riesgos de seguridad,
posibles afectaciones
en la integridad fisica

1. Realizar una evaluacién
exhaustiva de las
condiciones de seguridad
en la obray establecer
normas claras de
seguridad para todo el
personal.

2. Proporcionar
capacitacion regular sobre
seguridad en el lugar de
trabajo y asegurarse de
que todo el personal esté
al tanto de los protocolos
de seguridad.

1. Proporcionar atencién
médica inmediata a los
trabajadores afectados.
2. Investigar la causa raiz
del incidente y tomar
medidas correctivas.

3. Implementar un plan de
contingencia para
responder rapidamente a
cualquier incidente de
seguridad que ocurra,
incluyendo la atencidén

Ingeniero Civil,
Arquitecto,

R10 Mitigar . T R Profesional Salud
del personal en calley e 3. Establecer un sistema médica inmediata y la X v
. L R R - seguridad en el
en la ejecucion de de monitoreo continuo compensacion adecuada .
- - i . trabajo
actividades en obra. para identificar y abordar para los trabajadores
cualquier condicién afectados.
insegura o 4. Colaborar
comportamiento estrechamente con las
negligente. autoridades pertinentes
4. Mantener una para garantizar el
comunicacion abiertay cumplimiento de las
transparente con la normativas de seguridad y
comunidad vecina para abordar cualquier posible
abordar cualquier repercusion legal.
preocupacion o reporte de
seguridad.
- . 1. Priorizar la correcciéon de
1. Realizar inspecciones K -
) los defectos identificados
exhaustivas durante todas .
de acuerdo con su impacto
las etapas del proceso de !
captacion y obra para en la seguridad y
) . . habitabilidad de la
identificar posibles - .
propiedad, considerarlos
defectos o problemas de -
) en la evaluacion de la
calidad. )
captacion.
. 2. Implementar controles -
Riesgos de no R . 2. Asegurar la gestion de
X . de calidad rigurosos y
identificar defectos de . adecuada de recursos
establecer criterios claros R -
componentes de la . . asignados y adicionales
- R para evaluar la integridad X X
vivienda, sistemas o ineludibles, tanto
de los componentes de la . .
estructura durante la L K financieros como de mano
) L vivienda, sistemas y )
inspeccion de de obra, para abordar Coordinador Obra
= estructuras durante la . ) L ;
evaluacion y - -, cualquier reparacion o civil y adecuaciones,
R11 »” Mitigar evaluacién para la X R . . L
captacién del captacion cambio necesario cuidando | Ingeniero Civil,
inmueble, tener p » y mitigando el impacto Arquitecto.
3. Capacitar al personal de -
gastos no . L, X para la utilidad del
inspeccién para mejorar su
presupuestados los . . . proyecto.
capacidad para identificar .
cuales se deben 3. Comunicarse de manera
X y reportar defectos de . X
asumir durante la . proactiva con los clientes
X L. manera efectiva. .
ejecucion. X potenciales afectados, al
4. Mantener registros e
recibir inmuebles con
detallados de las . K
) ) . condiciones inseguras
inspecciones realizadas y L
. . responsabilidad del
los hallazgos identificados K
e proyecto, para informarles
para facilitar el R
- sobre las medidas
seguimientoy la R ,
L. . correctivas que se estan
correccion de cualquier
tomando y mantener su
problema. -
confianza en el proyecto.
1. Realizar un analisis
exhaustivo del mercado 1. Implementar medidas de
para identificar tendencias | control de costos para
y comportamientos mitigar el impacto
financieros que puedan financiero de la
afectar la capacidad de prolongacion de tiempos
compra de los clientes. de venta y los posibles
[N 2. Diversificar las sobrecostos asociados.
Poblacidn sin liquidez, R . R
estrategias de 2. Revisar y ajustar la
no se cuenta con el S s R .
- comercializacién para estrategia de precios de los .
P, recurso econémico . . Coordinador
Comercializacion llegar a diferentes inmuebles para adaptarse a .
. para la compra del - L comercial y de
1,6 | de inmuebles - R12 Mitigar segmentos de mercado y las condiciones del

venta

inmueble, a su vez las
entidades bancarias
no consideran realizar
préstamo al cliente

reducir la dependencia de
clientes con liquidez
limitada.

3. Establecer alianzas
estratégicas con entidades
bancarias para facilitar el
acceso a préstamos
hipotecarios para los
clientes interesados en la
compra de inmuebles.

4. Ofrecer incentivos

mercado y promover una
mayor rotacion del
inventario.

3. Mejorar la eficiencia
operativa mediante la
optimizacion de los
procesos de
comercializacién y la
reduccion de los costos
administrativos asociados.

Marketing, Gerente
de proyecto.
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financieros, como
descuentos especiales o
financiamiento flexible,
para atraer a clientes con
capacidad de compra
limitada.

Baja efectividad en las
publicaciones de
inmuebles disponibles
en plataformas
virtuales o en el

1. Mejorar la calidad y la
efectividad de las
publicaciones de
inmuebles en plataformas
virtuales y fisicas mediante
la contratacion de
profesionales
especializados en
marketing inmobiliario.

2. Incrementar el
presupuesto destinado a
la publicidad y promocién
de los inmuebles para
aumentar su visibilidad.
3. Realizar un analisis

1. Implementar campafias
publicitarias adicionales y
promociones especiales
para incentivar la compra
de los inmuebles.

2. Revisar y ajustar las
estrategias de
comercializacién segun la
retroalimentacion recibida

Coordinador de

R13 - Mitigar - . ) de los potenciales clientes y | Marketing y
entorno fisico, lo que periddico de la interaccion e ~ T,
. X . las métricas de desempefio | Comercializacion.
podria afectar la de potenciales clientes en s
- de las publicaciones.
visibilidad del las plataformas y canales .
L 3. Reasignar recursos
proyecto y las ventas de comunicacién para R’ X o
R X . R financieros para priorizar
de los inmuebles. identificar tendencias y L
. X las actividades de
ajustar la estrategia de . -
. marketing y promocién que
comercializacién en
. demuestren mayor
consecuencia. L
. efectividad en la
4. Establecer alianzas )
- generacion de ventas.
estratégicas con empresas
de publicidad o
plataformas de ventas en
linea para mejorar la
visibilidad y el alcance de
los inmuebles.
1. Negociar con
1. Realizar un analisis proveedores y contratistas
detallado de los factores para mitigar los
econdmicos que podrian sobrecostos derivados de la
influir en los costos del PIB | variabilidad de los costos
y las tasas de interés para | del PIB.
créditos. 2. Revisar y actualizar
. 2. Diversificar las fuentes constantemente los precios
Variabilidad de: X I .
de financiamiento para de venta de los inmuebles
Costos PIB, X . .
. reducir la dependencia de | para adaptarse a los Coordinador de
R14 | Incremento de Tasas Mitigar - . .
de interés para los créditos sujetos a cambios en las tasas de Mercadeo y Ventas
P variaciones en las tasas de | interésy mantener la
créditos. . ) e
interés. competitividad en el
3. Mantener un monitoreo | mercado.
constante de los 3. Establecer un fondo de
indicadores econémicos contingencia para cubrir
relevantes y ajustar gastos administrativos
estrategias de venta en imprevistos y posibles
consecuencia. demoras en el cierre de
negocios.
1. Realizar un seguimiento
17 Proceso venta del continuo de los
’ inmueble indicadores econémicos
relevantes, como los 1. Implementar estrategias
cambios en el PIB y las de marketing agresivas
tasas de interés, para para captar la atencion de
anticipar y aprovechar las | potenciales compradores y
variaciones que puedan aprovechar la mayor
surgir. utilidad esperada de los
2. Mantener una inmuebles.
Variabilidad de: comunicacion fluida con 2. Negociar condiciones
Costos PIB, Reduccion los clientes y el equipo de | favorables con proveedores | Coordinador de
R15 Explotar

de Tasas de interés
para créditos.

ventas para ajustar
estrategias de precios y
promociones segun las
condiciones del mercado.
3. Diversificar las fuentes
de financiamiento y
establecer acuerdos
flexibles con entidades
financieras para
aprovechar al maximo las
reducciones en las tasas
de interés.

y contratistas para reducir
costos y maximizar los
margenes de beneficio.

3. Agilizar los procesos de
venta y cierre de
transacciones para
capitalizar rapidamente las
oportunidades
identificadas.

Mercadeo y Ventas
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1. Implementar un sistema
de gestion documental
que asegure la
recopilacién, organizacion
y actualizacién oportuna
de la informacién
relevante para la
evaluacion de cierre.

2. Capacitar al personal
responsable de la gestion
documental para
garantizar la correcta

1. Realizar una revision
exhaustiva de la
documentacidn disponible
para identificar posibles
errores o inconsistencias y
tomar las medidas
correctivas necesarias.

2. Establecer un equipo de
trabajo dedicado
exclusivamente a la gestion
documental y la

Coordinador de

de los inmuebles.

de monitoreo continuo
para identificar cualquier
desviacion en los costos y
el tiempo del proyecto y
tomar medidas correctivas
de manera oportuna.

4. Capacitar al personal
sobre los procedimientos
operativos estandar y los
protocolos de respuesta a
alertas para mejorar la
eficiencia y la capacidad
de respuesta del equipo.

materializado.

3. Revisar y ajustar el
presupuesto y el
cronograma del proyecto
segln sea necesario para
mitigar las pérdidas
financieras y el impacto en
el tiempo.

1,8 | Evaluacion cierre R16 | y precisa de los datos | Mitigar X - L Administrativo y
. ejecucion de los procesos | recuperacion de . .
que sean el insumo . . L Financiero
. s y el cumplimiento de los informacion en caso de
para realizar andlisis . N X
estandares establecidos. emergencia.
adecuados y
correctos 3. Establecer 3. Implementar un plan de
: procedimientos claros y contingencia que incluya la
protocolos de asignacion de recursos
comunicacion para adicionalesy la
garantizar la fluidez y reprogramacion de
precision en la transmision | actividades para minimizar
de informacidn entre los el impacto en el
diferentes equipos y dreas | cronograma del proyecto.
del proyecto.
1. Realizar una revision
exhaustiva de los procesos
de ejecucion del proyecto
para identificar posibles
dreas de mejora 'y
minimizar la probabilidad 1. Activar el plan de
de retrasos. contingencia para abordar
2. Implementar medidas los problemas inmediatos y
adicionales de control y minimizar el impacto en el
seguimiento de los costos | proyecto.
y el tiempo del proyecto 2. Coordinar con expertos
ara evitar posibles ara manejar cualquier
Perder o no obtener Zesviacione‘; Situacién cf'l’tica :Ie surja
Gerencia de la rentabilidad . o que surj Gerente de
1,9 R17 Mitigar 3. Establecer un sistema como resultado del riesgo
proyectos esperada en la venta Proyectos

Fuente: Elaboracion propia.
3.2.9 Plan de gestidn de adquisiciones

El plan de gestion de adquisiciones establece las pautas y procedimientos necesarios para
adquirir los bienes y servicios requeridos para la ejecucion exitosa del proyecto. En el contexto de este
proyecto, se busca obtener los recursos necesarios mediante la compra, alquiler o contratacién de
proveedores externos, con el fin de cumplir con los objetivos y entregables establecidos.

El objetivo principal de este plan es garantizar que las adquisiciones se realicen de manera

eficiente, oportuna y dentro de los pardmetros establecidos de calidad y presupuesto. Ademas, se
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busca asegurar la transparencia y equidad en el proceso de seleccién de proveedores, asi como
promover la competencia y maximizar el valor para el proyecto.

Para lograr estos objetivos, el plan de gestién de adquisiciones establece una serie de procesos
y actividades, que incluyen desde la identificacion de las necesidades de adquisicién hasta la
administracion y cierre de los contratos correspondientes. Asimismo, se definen los criterios de
evaluacion y seleccién de proveedores.

En resumen, el plan de gestidn de adquisiciones es un documento clave que proporciona una
guia detallada para la adquisicidon y administracidon de recursos externos, con el fin de garantizar el
éxito del proyecto y la satisfaccion de las partes interesadas. Dentro de los principales objetivos del
plan de gestion de adquisiciones del proyecto se destacan:

e Obtener bienes y servicios para desarrollar las actividades mediante la compra, el alquiler o la
contratacién de un recurso externo para llevar a cabo cada uno de los procesos del proyecto.

e Planificar, ejecutar y controlar los contratos de adquisiciones del proyecto garantizando
exitosamente la consecucion de los productos/servicios que contribuyen al cumplimiento del
objetivo misional del proyecto.

e Consolidar informacion util de los proveedores potenciales, para que éstos participen de las

adquisiciones del proyecto.

a. Definicién y criterios de valoracion de proveedores

La seleccién adecuada de proveedores es fundamental para el éxito de cualquier proyecto.
Para ello, es necesario establecer criterios claros y objetivos que permitan evaluar y comparar las
distintas opciones disponibles en el mercado. En esta seccidn, se presentan y explican los criterios
clave de valoracién de proveedores, los cuales se utilizan para evaluar la idoneidad y capacidad de
los proveedores potenciales en el proyecto.

a. Experiencia: se refiere a su historial y conocimiento en el suministro de bienes o servicios
similares en el pasado. Este criterio busca evaluar la experiencia del proveedor para determinar su

capacidad para cumplir con los requisitos del proyecto de manera eficiente y efectiva, ya que aquellos
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con una larga trayectoria suelen tener un mayor entendimiento de las necesidades del cliente y
pueden ofrecer soluciones mas sdlidas.

b. Cumplimiento: es la capacidad del proveedor para cumplir con los términos y condiciones
acordados en el contrato, asi como con los plazos de entrega y las especificaciones del producto o
servicio. Es fundamental evaluar el nivel de cumplimiento del proveedor para garantizar que pueda
cumplir con las expectativas del proyecto de manera oportuna y precisa, reduciendo asi el riesgo de
retrasos.

c. Estabilidad financiera: este aspecto se asocia con solidez financiera y capacidad para cumplir
con sus compromisos financieros a largo plazo. Evaluar la estabilidad financiera es importante para
mitigar el riesgo de interrupciones en el suministro debido a problemas financieros, ya que un
proveedor financieramente estable es mas probable que pueda mantener operaciones continuas y
ofrecer productos y servicios de calidad de manera consistente.

d. Rendimiento: se refiere a su desempefio pasado en términos de calidad, puntualidad en la
entrega, servicio al cliente y satisfaccion general del cliente. Analizar el rendimiento del proveedor en
proyectos anteriores proporciona informacion valiosa sobre su capacidad para cumplir con los
requisitos del proyecto actual, lo que ayuda a garantizar una seleccién confiable y de calidad.

e. Valoracion de oferta: implica evaluar el precio y los términos ofrecidos por el proveedor en
relacién con el valor percibido de los bienes o servicios. Comparar las propuestas de varios
proveedores y seleccionar aquella que ofrezca la mejor combinacidn de precio, calidad y condiciones
es crucial para garantizar que el proyecto obtenga la mejor relaciéon calidad-precio.

f. Calidad: se refiere al grado en que sus productos o servicios cumplen con los requisitos y
expectativas del cliente. Evaluar la calidad del proveedor implica considerar la reputacién, los
estandares de calidad de sus productos y servicios, asi como las certificaciones pertinentes,
asegurando asi que los productos o servicios entregados cumplan con los estandares requeridos por

el proyecto.
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Comprender en detalle cada uno de estos criterios es esencial para tomar decisiones

informadas y garantizar la seleccion de proveedores que mejor se ajusten a las necesidades y objetivos

del proyecto. A continuacion, se evidencian los rangos de calificacién de proveedores de acuerdo con

los criterios anteriormente descritos.

Tabla 102.

Matriz de calificacion de proveedores, criterios a evaluar

MATRIZ DE CALIFICACION DE PROVEEDORES

FACTOR DE e CRITERIO DE - %
A DESCRIPCION A CALIFICACION °
EVALUACION EVALUACION EVALUACION
Casos de éxito Excelente 95-100%
EXPERIENCIA Referencias de participacion y de involucramiento Bueno 65-94% 20%
Niveles de participacion bajo o solo realiza presencia
Regular 0-64%
en los procesos
Cumple con todos lo propuesto y en los tiempos
ump p pu y 'emp Excelente 95-100%
estipulados
CUMPLIMIENTO ; 25%
Capacidad de adaptacion para nuevos procesos Bueno 65-94% °
Manejo control de cambios Regular 0-64%
Garantiza realizar los procesos con calidad y en
arlos procese v Excelente 95-100%
tiempos efectivos
RENDIMIENTO Realiza los procesos de' manera efectiva y sin contra Bueno 65-94% 15%
tiempos
Manejo de los procesos de manera correcta con
. Regular 0-64%
control de cambios
Presenta buenas ofertas, garantias de los productos,
senta bu ; a5, garantias produc Excelente 95-100%
claridad en los procesos
VALOR DE LA Beneficios claros y favorables Bueno 65-94% 15%
icios claros y favora u -
OFERTA y ° °
Servicios en todo el proceso, garantias por los
- Regular 0-64%
servicios
C le a cabalidad y éxito con el objeto del contrato
umple a caball yexitoc g contr Excelente 95-100%
0 proceso
CALIDAD 25%
Brinda calidad de los procesos Bueno 65-94% °
Acuerdos de niveles de servicio Regular 0-64%

Nota: Esta tabla describe las consideraciones de evaluacion para los criterios definidos para el

proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 103.

Criterios de evaluacion para matriz de calificacion proveedores

modificaciones o cambios

CRITERIO DE EVALUACION
IDENTIFICACION |CALIFICACION CONCEPTO
Excelente 95-100% Cuando se ha cumplido a cabalidad y no se ha detectado ningin cambio en el proceso
Bueno 65-94% Cuando se ha cumplido y las condiciones son dptimas y se aceptan ciertas
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Regular

0-64%

Cuando da alta resistencia al cambio afectando el proceso o se evidencian
modificaciones

Nota: Esta tabla describe las consideraciones de eleccion del rango de porcentaje alcanzado y

la identificacion que corresponde para los criterios de evaluacion. Fuente: Elaboracion propia.

b. Seleccién y tipificacidon de contratos.

En la tabla siguiente se enumeran las adquisiciones identificadas especificamente para este

proyecto agrupadas bajo la misma estructura de la EDT.

Tabla 104.

Identificacion de adquisiciones.

CODIGO/EDT | ADQUISICION TIPO DE CONTRATO

0,1 Varios
Precio Fijo

0,1,1 Contratacion de personal / Mes Cerrado, Prestacidn de servicios u obra
labor

01,2 E::facrgzrifgzina: Mobiliario, Equipos de cémputo y Precio Fijo Cerrado

0,1,3 Alquiler oficina y servicios publicos / Mes Precio Fijo Cerrado

0,1,4 Capacitaciones / Mes Precio Fijo Cerrado

1,1 Marketing y publicidad

1.1.11 Por medios digitales Honorarios/ Suscripciones

1.1.1.2 Por medios fisicos Precio fijo y materiales

1,2 Servicios complementarios

1.2.1 Aliados de Banca/Financiacién Comisiones

1.2.2 Aliados de aseguradoras Comisiones

1.2.3 Aliados de proveedores materiales/ servicios especializados | Precio fijo / materiales / servicios

1,3 Captacion y Evaluacion de inmuebles compra

1.3.1 Apropiacion de estudio de mercado | Honorarios/ Comisiones

1,4 Procesos de compra

1.4.1 Tramites legales | Honorarios/ Comisiones

1,5 Obra civil y adecuaciones

1.5.2 Construccion y adecuaciones | Contratos / precios fijos / honorarios

1,6 Comercializaciéon de inmuebles - venta

1.6.1 Promocién del inmueble | Honorarios/ Comisiones

1,7 Proceso venta del inmueble

1.7.1 Tramites legales | Honorarios/ Comisiones

Nota: Identificacion de adquisiciones y tipos de contratos que se requieren. Fuente:

Elaboracion propia.

Una vez identificada la adquisicidn, se lleva a cabo un analisis detallado para determinar si es

mas conveniente realizarla internamente o subcontratarla. Es el proceso de andlisis de hacer o

comprar y/o comprar o alquilar, el cual va a permitir identificar las adquisiciones que seran
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adquiridas, subcontratadas o realizadas en el ambito del proyecto. En el caso de las actividades
relacionadas con construccidn, se opta por la subcontratacién de tareas especificas, las cuales son
gestionadas internamente para garantizar que todos los entregables cumplan con los requisitos
establecidos. Para cada actividad del proyecto, se evalian diversos aspectos, como su alineacién con
el nucleo de la empresa, el costo asociado a su compra, la facilidad de integracion en el proyecto, el
nivel de control directo requerido, la necesidad de mantener la confidencialidad del proceso y la
confiabilidad del proveedor. Basandose en esta evaluacidn, se toma la decision final de proceder con
la compra.

A continuacidn, se presenta una tabla que detalla la decisién de hacer o comprar para cada
actividad.

Tabla 105.

Decision de hacer o comprar.

CODIGO TIPO DE MAS FACIL MANTENER PROVEEDORES | DECISION
EDT ADQUISICIONES CONTRATO CORE | BARATO INTEGRACION |  SECRETO NO HACER O
COMPRAR CONFIABLES | COMPRAR
0,1 Varios
Precio Fijo
Contratacién de personal Cerrado,
011 | e P Prestacionde | v v X X COMPRAR
servicios u
obra labor
Dotacidn oficina: Precio Fiio
0,1,2 Mobiliario, Equipos de L N N4 N X X COMPRAR
. . Cerrado
cémputo y herramientas
01,3 AIqu.llfar ofllcm.a y Precio Fijo v v v X X COMPRAR
servicios publicos / Mes Cerrado
0,1,4 Capacitaciones / Mes Precio Fijo N N4 N X X COMPRAR
Cerrado
1,1 Marketing y publicidad
1.1.1.1 | Por medios digitales Honorarios/ v X v X HACER
Suscripciones X
1.1.1.2 | Por medios fisicos Preuo.fljo 4 v N N X COMPRAR
materiales X
1,2 Servicios complementarios
121 |Alladosde Comisiones X X v X HACER
Banca/Financiacion X
1.2.2 Aliados de aseguradoras | Comisiones X X N4 X X HACER
Aliados de proveedores Precio fijo /
1.2.3 materiales/ servicios materiales / X X N X HACER
especializados servicios X
1,3 Captacion y Evaluacion de inmuebles compra
131 Apropiacién de estudio Honc.)r.arlos/ v X v X HACER
de mercado Comisiones X
1,4 Procesos de compra
141 | Trémites legales Honorarios/ v X v HACER
Comisiones X X
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1,5 Obra civil y adecuaciones
Construccion Contratos /
1.5.2 - y precios fijos / v v X X COMPRAR
adecuaciones .
honorarios
1,6 Comercializacion de inmuebles - venta
161 | Promocién del inmueble | Honoranios/ v v COMPRAR
Comisiones X X
1,7 Proceso venta del inmueble
1.7.1 Tramites legales Honc.Jr.arlos/ X N4 HACER
Comisiones X X
Fuente: Elaboracion propia.

c. Criterios de contratacion, ejecucion y control de compras y contratos

Con el fin de asegurar un buen manejo de las compras y adquisiciones necesarias para el

proyecto se realicen de manera efectiva y eficiente, se plantea una Matriz de adquisiciones donde por

medio de la evaluacién de proveedores se garantiza la correcta ejecucién de los procesos que se

requieren dentro del proyecto, asi mismo se detalla el mecanismo para realizar las adquisiciones y

toma de decisiones de cada contrato dependiendo del producto/servicio a adquirir.

Tabla 106.

Matriz de adquisicio

nes.

MATRIZ DE ADQUISICIONES

PROYECTO Estructuracion y ejecucion del modelo de House Flipping en vivienda no propiedad horizontal en la ciudad de Bogota, estratos 2,3y 4
copigo| PRODUCTOO TIPO DE PRODEDIMIENTO DE FECHA ESTIMADA
SERVICIO PARA ) DESCRIPCION PROVEEDOR POTENCIAL VALOR
ETD | aApquirik CONTRATO CONTRATACION FECHA INICIO | FECHA FIN
0,1 |Varios
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Ejecutar labores
segun lo
dispuesto en las
responsabilidade
s de cada rol
discriminadas en
el Plan de gestion

Gerente de proyectos
Coordinador de Obra civil
y adecuaciones
Arquitecto

Ing. Civil

Coordinador de mercadeo
y ventas

Perito

Corredor de seguros
Analista econdmico
Profesional Comercial
Asesores comerciales

L, de personal de [Venta
Publicacién de la oferta .
— proyecto. Asesores comerciales
) Precio Fijo laboral. .
Contratacion o, . Realizar control, |Compra
de Cerrado, Seleccién de hojas de verificacion Analista comercial S
I I I
0,1,1 Prestacion de |vida. o ¥ 2/01/2024 | 5/06/2024
personal / . . seguimiento a Abogado 83.454.738,96
servicios u obra [ Entrevistas de personal. X .
Mes procesos Comunicador Social
labor Acuerdo contractual. ) L .
i ., relacionados con | Disefiador/Publicista
Ejecucion del contrato. ) . R
su area. Ejecutar | Profesional Talento
actividades humano
indicadas por su [Profesional Seguridad y
jefe inmediato  |salud en el trabajo
que estén Coordinador de
asociadas con la  [administrativo y financiero
naturaleza de su | Contador
cargo. Administrador de
empresas
Analista atencion al cliente
Maestro de obra
Oficial de obra
Ayudante de obra
Solicitud de cotizaciones.
Elaboracién de cuadro
L, comparativo con minimo [Realizar
Dotacion L
oficina: 3 propuestas. suministro,
I — Seleccion de la mejor instalacién y dar |Solinoff, Tugo, Muma,
Mobiliario, Precio Fijo , - $
0,1,2 K oferta. garantia de Lenovo, Distribuidores 2/01/2024 |15/01/2024
Equipos de Cerrado . e 82.895.000,00
) Negociacion de elementos tecnoldgicos, etc.
cdmputo y . ) .
. condiciones comerciales. [solicitados en la
herramientas
Acuerdo contractual con |oferta.
proveedor.
Orden de compra.
Solicitud de cotizaciones. |Realizar
Elaboracién de cuadro  [suministro del
comparativo con minimo |espacio con
3 propuestas. destino de uso
Alquiler oficina precio Fiio Seleccion de la mejor oficinas Inmobiliarias, personas
0,1,3 y servicios Cerrad(J) oferta. administrativas, naturales, personas 2/01/2024 | 5/06/2024 |$ 4.000.000,00
publicos / Mes Negociacion de dar soporte juridicas, coworking.
condiciones comerciales. [oportuno a
Acuerdo contractual con|novedades fisicas
proveedor. que se presenten
Orden de compra. en el espacio.
Suministrar
Solicitud de cotizaciones. [servicio de
Elaboracién de cuadro |capacitacién
comparativo con minimo [segun las
3 propuestas. tematicas .
L . - Profesionales
Capacitaciones Precio Fijo Seleccion de la mejor solicitadas por el especializados en RRHH
014 | P 19 loferta. profesional de P ) " | 2/01/2024 | 5/06/2024 | $400.000,00
/ Mes Cerrado L Centros Educativos, ARL,
Negociacion de Talento Humano . .,
. . Caja de compensacién.
condiciones comerciales. |de acuerdo con el
Acuerdo contractual con plan de
proveedor. capacitacion
Orden de compra. establecido para
el proyecto.
1,1 |Marketing y publicidad
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Apertura de
- cuentas en
Negociacidn directa de
. . plataformas
condiciones comerciales .
digitales/ i
Por medios Honorarios/ con proveedor. Difusion de Plataformas redes sociales
I
1.1.1.1 . o Acuerdo contractual con o y administracién de 1/09/2024 | 1/12/2024 | $300.000,00
digitales Suscripciones publicidad / ..
proveedor. . paginas web
monitoreo de
Orden de compra de
X i alcancey
licencia i
comportamiento
digital
Solicitud de cotizaciones.
Elaboracién de cuadro
comparativo con minimo
P Creacion de arte
3 propuestas. -
Seleccion de | . publicitaria:
’ . eleccion de la mejor ) ) .
Por medios Precio fijo Tarjetas de Agencias de publicidad
1112 o WOV oferta. jetas o gencias ge pu "'| 1022024 | 1/08/2024 | $400.000,00
fisicos materiales o, presentacion, litografias
Negociacion de
. . volantes,
condiciones comerciales.
brochure
Acuerdo contractual con
proveedor.
Orden de compra.
1,2 Servicios complementarios
Solicitud de cotizaciones.| Busqueda de
Elaboracion de cuadro | alternativas/opci
comparativo con minimo onados /
3 propuestas. Solicitud ofertas %
Aliados de Seleccion de la mejor de productos y Entidades bancarias ro orsilonal al
1.2.1 |Banca/Financia| Comisiones |oferta. servicios para y i 4 22/01/2024 | 1/04/2024 prop i
., o . financieras negocio
cion Negociacion de portafolio / realizado
1Z:
condiciones comerciales.| Negociaciony
Acuerdo contractual con definicion
proveedor. acuerdos de
Orden de compra. servicio
Solicitud de cotizaciones.| Busqueda de
Elaboracion de cuadro | alternativas/opci
comparativo con minimo onados /
3 propuestas. Solicitud ofertas %
Aliados de Seleccién de la mejor de productos y Agencias o promotoras de ro orz‘lonal al
I 1 |
1.2.2 Comisiones |oferta. servicios para 8 P 22/01/2024 | 1/04/2024 prop i
aseguradoras L ; seguros negocio
Negociacion de portafolio / realizado
condiciones comerciales.| Negociaciony
Acuerdo contractual con definicion
proveedor. acuerdos de
Orden de compra. servicio
Solicitud de cotizaciones.| Busqueda de
Elaboracion de cuadro | alternativas/opci
comparativo con minimo onados / Almacenes de cadena / Depende de
Aliados de 3 propuestas. Solicitud ofertas | Fabricas / proveedores de las
proveedores Precio fijo/ |Seleccién de la mejor de productosy | materiales / ferreterias caracteristicas
1.2.3 materiales/ materiales / |oferta. servicios para /Contratistas 22/01/2024 | 1/04/2024 | arepararo
servicios servicios Negociacion de portafolio / especializados elementos a
especializados condiciones comerciales.| Negociaciony (Carpinteria, vidrios, suministrar en
Acuerdo contractual con definicion estructura metdlica) Etc. cada inmueble
proveedor. acuerdos de
Orden de compra. servicio
1,3 Captacion y Evaluacion de inmuebles compra
Solicitud de cotizaciones. o
L, Apropiacion de
Elaboracién de cuadro ;
i L. estudios de
comparativo con minimo
mercado /
3 propuestas. )
o ) . Busqueda de . _
Apropiacion de Honorarios/ Seleccién de la mejor inmuebles para Especialista econémico
1.3.1 estudio de . oferta. P inmobiliario / profesional | 23/01/2024 |27/02/2024 Por fijar
Comisiones o, compra / . .
mercado Negociacion de . comercial inmobiliario
. . Identificacion de
condiciones comerciales. ropiedades /
Acuerdo contractual con prop ,
evaluacion contra
proveedor. R
alternativas
Orden de compra.
1,4 Procesos de compra
NS Compra del
Negociacién directa de ) . Depende de
. R inmueble / Agentes notarias,
L. X condiciones comerciales L X R las
Tramites Honorarios/ trdmites legales Notarias, Registro, L
1.4.1 L con proveedor. R 27/02/2024 | 4/09/2024 |caracteristicas
legales Comisiones . de traspaso / Aseguradoras, Entidad
Acuerdo comercial con o o X areparar o
legalizacion de la Bancaria-Financiera
proveedor. elementos a
venta / entrega
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oficial del suministrar en
inmueble cada inmueble
1,5 Obra civil y adecuaciones
Solicitud de cotizaciones.
Elaboracién de cuadro
comparativo con minimo | Planificaciony Depende de
3 propuestas. gestion de Ingeniero civil o arquitecto las
Construccién Contratos / Seleccion de la mejor recursos / disefiador / proveedores caracteristicas
1.5.2 adecuacione! precios fijos / |oferta. Licencias y materiales o servicios 15/03/2024 |16/04/2024| areparar o
honorarios Negociacion de disefios / especializados/ elementos a
condiciones comerciales.| Construcciony contratistas de obra suministrar en
Acuerdo contractual con| adecuaciones cada inmueble
proveedor.
Orden de compra.
1,6 Comercializacion de inmuebles - venta
. Publicacién del
Negociacion directa de .
. . inmueble
condiciones comerciales . K
Promocién del| Honorarios/ |con proveedor. disponible / 11/04/2024
1.6.1 K . P ) oferta de Asesores comerciales 17/04/2024 Por fijar
inmueble Comisiones | Acuerdo contractual con| |
inmuebles /
proveedor.
venta del
Orden de compra. .
inmueble
1,7 Proceso venta del inmueble
venta del
. Depende de
- inmueble /
Negociacion directa de . . las
L R tramites legales Agentes notarias, L
Tramites Honorarios/ condiciones comerciales de traspaso / Notarias, Registro, caracteristicas
1.7.1 - con proveedor. . p » Reg o 17/04/2024 |28/05/2024| a repararo
legales Comisiones . legalizacién de la| Aseguradoras, Entidad
Acuerdo comercial con o ) elementos a
venta / entrega Bancaria-Financiera -
proveedor. L suministrar en
oficial del )
. cada inmueble
inmueble

Fuente: Elaboracion propia.

Para realizar el monitoreo y control se emplean inicialmente unos lineamientos de entrada

gue establecen las condiciones y caracteristicas de las herramientas.

llustracion 63.

Herramientas para el monitoreo y control de las adquisiciones

CONTROL DE
SALIDAS
ADQUISICIONES
Herramientas -Informacion de desempefio
-Administracion de de trabajo.
reclamaciones: documentar -Solicitudes de cambio.

reclamos e incidentes,
gestionarlos, negociarlos,
resolverlos.

- Seguimientos periddicos
para revisar el desempeno de
las partes. Evaluar: costo,
calidad, alcance y cronograma.
- Inspecciones y auditorias.
-Estado de cuentas vs
condiciones de forma de pago.

-Ajustes en el plan de la
direccion del proyecto.

- Actualizacién de documentos
(contratos, pdlizas,
cronogramas, etc.)

- Planes de accion.

Y .
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Fuente: Elaboracidn propia.

d. Cronograma de compras con la asignacion de responsable

En la siguiente tabla se observa el cronograma de adquisiciones con una duracién de 22

semanas. El costo total aproximado de $ 633.990.162,10 pesos teniendo en cuenta las adquisiciones

gue se compraran o realizaran contratos con proveedores para el proyecto:

Tabla 107.

Cronograma de adquisiciones y costos.

Cronograma de adquisiciones y costos

PROYECTO Estructuracion y ejecucién del modelo de House Flipping en vivienda no propiedad horizontal en la ciudad de Bogot3, estratos 2,3y 4
cobIGo NOMBRE DE LOS [DURACIC')N FECHA
PRODUCTO O SERVICIO DESCRIPCION PROVEEDOR VALOR
ETD RECURSOS (SEMANAS INICIO FIN
0,1 Varios
Gerente de proyectos
Gerente de proyectos X proy
. Coordinador de Obra
Coordinador de Obra | .. .
. X civil y adecuaciones
civil y adecuaciones .
. Arquitecto
Arquitecto -,
Ing. Civil Ing. Civil
ng. Civi .
& X Coordinador de
Coordinador de
mercadeo y ventas
mercadeo y ventas i
i Perito
Perito
Corredor de seguros
Corredor de seguros X L
X L Analista econémico
Analista econémico X
. ) R .| Profesional
Ejecutar labores segtin lo [Profesional Comercial Comercial
. . {
dispuesto en las Asesores comerciales .
. Asesores comerciales
responsabilidades de cada|Venta Vent
S enta
rol discriminadas en el | Asesores
-, X Asesores
Plan de gestion de comerciales Compra X
R . comerciales Compra
personal de proyecto. | Analista comercial R X
Contratacion de Realizar control Abogado Analista comercial
0,1,1 e o & K . Abogado 22,14 2/01/2024 | 5/06/2024 | $ 461.981.590,67
personal verificacion y seguimiento [Comunicador Social . .
. o - Comunicador Social
a procesos relacionados |Disefiador/Publicista | . .
i i X Disefiador/Publicista
con su area. Ejecutar Profesional Talento K
L L Profesional Talento
actividades indicadas por (humano
. . . . . humano
su jefe inmediato que |Profesional Seguridad . .
; X . |Profesional Seguridad
estén asociadas con la |y salud en el trabajo .
i y salud en el trabajo
naturaleza de su cargo. |Coordinador de .
. . Coordinador de
administrativo y o R
) . administrativo y
financiero X .
financiero
Contador Contad
ontador
Administrador de L
Administrador de
empresas
. » empresas
Analista atencion al . L
. Analista atencion al
cliente .
cliente
Maestro de obra
- Maestro de obra
Oficial de obra .
Ayudante de obra Oficial de obra
v Ayudante de obra
Escritorios, avisos,
sillas interlocutoras,
L, L i L i sillas profesionales,
Dotacion oficina: Realizar suministro, Solinoff, Tugo, celovisores
Mobiliario, Equipos | instalacion y dar garantia |Muma, Lenovo . ’
01,2 rio, Equip v darga uma, Henovo, dispensadores de  |1,86 2/01/2024 [15/01/2024| $ 82.895.000,00
de computo y de elementos solicitados |Distribuidores X
. L. agua, impresoras,
herramientas en la oferta. tecnoldgicos, etc. o
puntos de reciclaje,
mesa sala de juntas,
Extintores, etc.
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Alquiler oficinay

Realizar suministro del
espacio con destino de
uso oficinas

Inmobiliarias,
personas naturales,

Oficina, servicios

0,1,3 L - administrativas, dar - . 22,14 2/01/2024 | 5/06/2024 | $22.142.857,14
servicios publicos personas juridicas, |publicos
soporte oportuno a .
L coworking.
novedades fisicas que se
presenten en el espacio.
Suministrar servicio de
itacic inl
capla-m acmr? s‘egun as Profesionales
tematicas solicitadas por L .
ol profesional de Talento especializados en  |Papeleria,
0,1,4 Capacitaciones P RRHH, Centros Consultores 22,14 2/01/2024 | 5/06/2024 | $2.214.285,71
Humano de acuerdo con . . o
L, Educativos, ARL, Caja |especializados
el plan de capacitacion 9
) de compensacion.
establecido para el
proyecto.
1,1 Marketing y publicidad
Apertura de cuentas en
. Plataformas redes
plataformas digitales/ sociales Disefios, cronograma
1.1.1.1 | Por medios digitales | Difusion de publicidad / e y ! g ’113,00 1/09/2024 | 1/12/2024 | $975.000,00
R administracion de [Software
monitoreo de alcance y L.
. . paginas web
comportamiento digital
Creacién de arte
- I_ . Agencias de Papeleria, disefios,
s publicitaria: Tarjetas de .
1.1.1.2| Por medios fisicos » publicidad / cronograma, 26,00 1/02/2024 | 1/08/2024 | $ 2.600.000,00
presentacidn, volantes, . ,
litografias Software
brochure
1,2 Servicios complementarios
Busqueda de
alternativas/opcionados /
Solicitud ofertas de
Aliados de Entidades bancarias y|Malla de condiciones
1.2.1 1800 €€ | hroductos y servicios para | o s bancanasy @ condia 10,00 22/01/2024| 1/04/2024 | $ 744.000,00
Banca/Financiacién . L financieras de servicio.
portafolio / Negociacion y
definicién acuerdos de
servicio
Busqueda de
alternativas/opcionados /
Aliados de Solicitud ofertas de Agencias o Malla de condiciones
1.2.2 productos y servicios para promotoras de . 10,00 22/01/2024(1/04/2024 | S 744.000,00
aseguradoras X o de servicio.
portafolio / Negociacion y seguros
definicion acuerdos de
servicio
Almacenes de cadena
Busqueda de / Fabricas /
Aliados de alternét?vas/opcionados/ proveedlores de
roveedores Solicitud ofertas de materiales / Malla de condiciones
1.2.3 P X . .| productosy servicios para ferreterias . 10,00 22/01/2024( 1/04/2024 | $ 27.900.000,00
materiales/ servicios ) L ) de servicio.
L portafolio / Negociacién y /Contratistas
especializados o, .
definicion acuerdos de especializados
servicio (Carpinteria, vidrios,
est. metdlica), Etc.
1,3 Captacion y Evaluacion de inmuebles compra
Apropiacion de estudios L
Especialista
de mercado / Busqueda P P
Apropiacion de  |de inmuebles para compra economico
1.3.1 R o, inmobiliario / Software, informes. |5,00 23/01/2024(27/02/2024| $3.321.428,57
estudio de mercado / Identificacién de i X
. .. |profesional comercial
propiedades / evaluacién Rk e
R inmobiliario
contra alternativas
1,4 Procesos de compra
Compra del inmueble / Agentes notarias,
tramites legales de Notarias, Registro,
1.4.1 Tramites legales | traspaso / legalizacion de Aseguradoras, Documentos. 27,14 27/02/2024|4/09/2024 | $ 186.000,00
la venta / entrega oficial Entidad Bancaria-
del inmueble Financiera
1,5 Obra civil y adecuaciones
Ingeniero civil o Herramientas,
Planificacion y gestion de | arquitecto disefiador |materiales, equipos,
152 Construc_ciény _rec~ursos/Licencia_s,y /p_roveedore%, _ Mano dfe obra_, 4,57 15/03/2024]16/04/2024| § 27.900.000,00
adecuaciones disefios / Construccion y |materiales o servicios|papeleria, registro
adecuaciones especializados/  |fotografico, formatos
contratistas de obra |de inspeccion.
1,6 Comercializaciéon de inmuebles - venta
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Publicacién del inmueble
disponible / oferta de
inmuebles / venta del Papeleria,
161 | FPromocion del inmueble / tramites |\ o comerciales |COMO8TAMas 0,86 11/04/2024(17/04/2024|  $ 200.000,00
inmueble legales de traspaso / disefios, letrero se
legalizacion de la venta / vende.
entrega oficial del
inmueble
1,7 Proceso venta del inmueble
venta del inmueble / Agentes notarias,
tramites legales de Notarias, Registro,
1.7.1 Tramites legales | traspaso / legalizacion de Aseguradoras, Documentos. 5,86 17/04/2024|28/05/2024| $ 186.000,00
la venta / entrega oficial Entidad Bancaria-
del inmueble Financiera

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la ejecucidn y gestiéon de adquisiciones del proyecto se definen los roles y las

responsabilidades de cada parte considerando cada una de las necesidades de los procesos que

comprenden el proyecto en la siguiente tabla, sin embargo, se reitera que las compras (materiales y

contratos) seran responsabilidad del equipo de la Coordinacién Administrativa y financiera, sin

embargo, siempre seran revisadas y aprobadas por el Gerente del Proyecto.

Tabla 108.

Roles y responsabilidades de las partes interesadas

RESPONSABILIDADES DE LAS PARTES INTERESADAS EN EL PLAN DE ADQUISICIONES

Estructuracion y ejecucién del modelo de House Flipping en vivienda no propiedad

PROYECTO horizontal en la ciudad de Bogot3d, estratos 2,3y 4
No. ROL RESPONSABILIDAD
1 |socios Verificar el reporte de avance del proyecto y garantizar el suministro de dinero de
acuerdo con el flujo de caja proyectado para realizar las adquisiciones planeadas.
Realizar el suministro de dinero de acuerdo con lo solicitado y negociado con los
2 |Patrocinador socios. Este recurso permite en la parte temprana del proyecto garantizar los

fondos para las adquisiciones del proyecto.

Establecer el plan general de adquisiciones, establecer los requisitos y condiciones
de los grandes grupos de adquisiciones, controlar a gran nivel el cumplimiento de

mercadeo

3 |Gerente del proyecto. L . .
los contratos de adquisiciones representativas realizadas, reportar el estado de los
contratos de adquisiciones realizados a los socios.
. Apoyar al gerente con la planificacion, ejecucion y control de las adquisiciones del
Coordinador de proyectos Obra |, 4 g . ! J, ¥ .
4 | . area. Monitorear y controlar a nivel medio el cumplimiento de los contratos de
civil y adecuaciones o .
adquisiciones realizadas.
. L . Apoyar al gerente con la planificacidn, ejecucion y control de las adquisiciones del
Coordinador administrativo y A poy g P . ! J. ¥ . q
5 i . area. Monitorear y controlar a nivel medio el cumplimiento de los contratos de
inanciero o .
adquisiciones realizadas.
. . Apoyar al gerente con la planificacidn, ejecucion y control de las adquisiciones del
Coordinador comercial y de , POy g P . ’ J, y o 4
6 area. Monitorear y controlar a nivel medio el cumplimiento de los contratos de

adquisiciones realizadas. Evaluar a los proveedores.
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Arquitecto / Ingeniero civil

Realizar la programacion, solicitud y gestion de las adquisiciones correspondientes a
sus procesos de manera oportuna, con el fin de garantizar el cumplimiento de las
actividades y servicios de su area. Verificar las especificaciones de las adquisiciones
requeridas. Monitorear y controlar a nivel detallado el cumplimiento de los
contratos de adquisiciones realizados. Evaluar la calidad de las adquisiciones
ejecutadas, evaluar a los proveedores.

Maestro de obra, Oficial de obra
y ayudante de obra

Verificar las especificaciones de las adquisiciones requeridas. Informar sobre la
calidad de las adquisiciones recibidas.

Profesional de Talento Humano

Realizar la programacidn, solicitud y gestion de las adquisiciones correspondientes a
sus procesos de manera oportuna, con el fin de garantizar el cumplimiento de las
actividades y servicios de su area. Verificar las especificaciones de las adquisiciones
requeridas. Monitorear y controlar a nivel medio el cumplimiento de los contratos
de adquisiciones realizados. Evaluar la calidad de las adquisiciones ejecutadas,
evaluar a los proveedores.

10

Profesional en Salud y
Seguridad en el trabajo

Realizar la programacion y solicitud de las adquisiciones correspondientes a sus
procesos de manera oportuna, con el fin de garantizar el cumplimiento de las
actividades y servicios de su area. Verificar las especificaciones de las adquisiciones
requeridas. Monitorear y controlar a nivel detallado el cumplimiento de los
contratos de adquisiciones realizados. Evaluar la calidad de las adquisiciones
ejecutadas, evaluar a los proveedores.

11

Contador/Administrador de
empresas/ Analista economista

Verificar los requisitos y condiciones pactados en los contratos. Apoyar al gerente
de proyecto con la gestion de adquisiciones de cada area o proceso de acuerdo con
sus necesidades.

12

Profesional comercial / Analista
comercial

Realizar la programacion, solicitud y gestién de las adquisiciones correspondientes a
sus procesos de manera oportuna, con el fin de garantizar el cumplimiento de las
actividades y servicios de su area. Verificar las especificaciones de las adquisiciones
requeridas. Monitorear y controlar a nivel medio el cumplimiento de los contratos
de adquisiciones realizados. Evaluar la calidad de las adquisiciones ejecutadas,
evaluar a los proveedores.

13

Asesor comercial compra/venta

Verificar las especificaciones de las adquisiciones requeridas. Informar sobre la
calidad de las adquisiciones recibidas.

14

Analista de atencion al cliente

Informar sobre la calidad de las adquisiciones recibidas. Informar a sus superiores
sobre las novedades en la calidad de adquisiciones reportadas por terceros.

15

Disefiador/Publicista

Verificar las especificaciones de las adquisiciones requeridas. Monitorear y
controlar a nivel detallado el cumplimiento de los contratos de adquisiciones
realizados. Evaluar la calidad de las adquisiciones ejecutadas, evaluar a los
proveedores.

16

Abogado

Verificar las especificaciones de las adquisiciones requeridas. Realizar los
documentos para los contratos de adquisiciones. Monitorear y controlar a gran
nivel el cumplimiento de los contratos de adquisiciones realizados. Brindar apoyo a
las areas en caso de incumplimientos, ambigliedades legales, etc.

17

Camara de comercio, DIAN

DIAN: Reportar los impuestos asociados de las adquisiciones y ventas realizadas, asi
mismo el reporte de la renta, reporte de Retencidn en la fuente en el impuesto
sobre las ventas, reporte de beneficiarios finales.

CAMARA DE COMERCIO: Reporte de constitucidn de la empresa, velar por el
cumplimiento de los pactos comerciales realizados por las personas juridicas.

18

Notarias / Curadurias Urbanas

Brindar el servicio requerido por las adquisiciones del proyecto de acuerdo con los
acuerdos de servicio informados o pactados: consultas de predios, gestion de
licencias y legalizacién de construcciones.

19

Ente parafiscales y afiliaciones/
online, Caja de compensacion.
EPS. ARL. Fondo de pensiones y
de cesantias.

Brindar el servicio requerido por las adquisiciones del proyecto de acuerdo con los
acuerdos de servicio informados o pactados: Vinculaciones, prestacion de servicios
de acuerdo con cada entidad, retiros.

20

Asesores especializados Bancos.
Asesores especializados de

seguros.

Brindar el servicio requerido por las adquisiciones del proyecto de acuerdo con los
acuerdos de servicio informados o pactados: consultas de créditos y leasings de

clientes, consultas de adquisicidon de seguros de clientes, tasas y valores
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preferenciales competitivos, garantizar tiempos de respuesta a los clientes. soporte
al cliente.

21

Proveedores de materiales de |Brindar el servicio/producto requerido por las adquisiciones del proyecto de
construccién/Contratistas de acuerdo con los acuerdos de servicio informados o pactados: oportunidad de
actividades especializadas. entrega, calidad del producto/servicio, transparencia, soporte, etc.

22

Cumplir con los compromisos pactados en la compra o venta del inmueble.
Entrega/recepcion de inmueble con las condiciones fisicas negociadas,
cumplimiento de tiempos de pago y de tramites, transparencia bilateral, garantizar
el principio de la buena fe.

Cliente Venta/Compra

4

Fuente: Elaboracion propia.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Al ofrecer viviendas asequibles y atractivas para personas de estratos medios, el proyecto
contribuye al bienestar social al facilitar el acceso a la vivienda propia. Ademas, al dinamizar
el mercado inmobiliario, el proyecto puede tener un impacto positivo en la economia local,
generando empleo y actividad econdmica.
De acuerdo con los andlisis financieros, sociales, ambientales, de adquisiciéon y riesgos,
realizados y los planes propuestos, el proyecto es viable y generara resultados positivos, bajo
las condiciones especificas en las que se planteé.
Se deben establecer criterios claro en la ejecucion del proyecto y realizar evaluaciones
continuas del desempefio del proyecto, ajustando las estrategias segun sea necesario para
maximizar la rentabilidad y minimizar los riesgos.
Se debe tener el alcance del proyecto claro en el que se base en un enfoque meticuloso,
contando con colaboracién interdisciplinaria y una comprensién profunda del mercado local
y sus dindmicas.
Es vital tener en cuenta las consideraciones relacionadas en la seccién de supuestos y

restricciones del proyecto, con el fin de comprender el contexto bajo el que se concibié la

290



ESTRUCTURACION Y EJECUCION DEL HOUSE FLIPPING 291

estructuracion del proyecto y de cada uno de los planes de gestidn asociados, los cuales
permitiran el ordenado curso durante la ejecucion.

Se han identificado y proyectado herramientas y técnicas de control de calidad que se ajustan
a las particularidades del proyecto, como inspecciones regulares, pruebas de materiales y
seguimiento de indicadores clave de desempeiio, herramientas que contribuirdn
conjuntamente con los demas planes de gestion del proyecto en la consecucion de los
objetivos trazados.

El plan de gestidn de calidad planteado correctamente ejecutado es el vehiculo para alcanzar
la eficiencia y productividad, complementariamente a través del ciclo de vida del proyecto
debe ser promovida la mejora continua al alimentarlo de manera gradual, oportuna y
consciente por cada uno de los actores del proyecto.

La programacioén del plan de auditorias de calidad promueve llevar un control de calidad a los
procesos en cada etapa del proyecto y realizar asi mismo implementar un plan de mejoras
para gestionar y controlar los resultados o hallazgos en las auditorias dado los productos no
conformes.

La identificacion detallada de todos los posibles riesgos que podrian afectar la ejecucion del
proyecto, considerando aspectos financieros, legales, civiles, de mercadeo, entre otros, debe
ser continuamente complementada con una evaluacidn constante del proyecto y el entorno
con el fin de identificar riesgos adicionales inicialmente no detectados que permitan alimentar
el Plan de gestidon de riesgo oportunamente garantizando acciones adecuadas segun la
naturaleza de su procedencia.

La priorizacion de los riesgos considerando el impacto y la probabilidad de ocurrencia en el
proyecto y en cada una de sus etapas, permite identificar, evaluar y generar un plan de
respuesta para gestionar los riesgos, abordando cada uno de los recursos y esfuerzos de

manera efectiva y adecuada.
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Se han desarrollado estrategias especificas para mitigar cada uno de los riesgos identificados,
incluyendo acciones preventivas y planes de contingencia para disminuir las probabilidades
de riesgo y poder obtener una gestién efectiva dentro del proyecto y cada una de sus etapas.
Se ha establecido un proceso de monitoreo continuo para evaluar la efectividad de las
estrategias de mitigacion de riesgos y para identificar nuevos a medida que surjan. Se proyecta
asegurar el conocimiento de los interesados y responsables para adaptar el plan de gestién
de riesgos segln sea necesario a lo largo del ciclo de vida del proyecto oportunamente.

Las actividades relacionadas con el Plan de Gestién de Adquisiciones tienen un rol estratégico
en el desarrollo del proyecto por su potencial de oportunidad de éxito en el desarrollo de cada
proceso.

El uso de herramientas de monitoreo y control durante la evaluacién de proveedores a través
de auditorias periddicas permite aplicar las acciones correctivas y preventivas a cada proceso
de gestion de adquisiciones oportunamente. Obteniendo asi garantizar una cantidad 6ptima
de proveedores, con los que se favorecera al reducir la incertidumbre del comprador cuando
se vaya a realizar una adquisicion de materia prima, producto terminado o servicio
especializado.

Es vital garantizar que los interesados y responsables de las adquisiciones obtengan la
informacién coordinada entre los procesos y partes interesadas que estan implicadas con el
producto a obtener con el fin de llevar una correcta solicitud de propuestas y gestién de los

contratos.
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