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Resumen Ejecutivo

En este capitulo podemos ver el concepto y modelo de negocio de B2B
(business to business) la modalidad de que éste opera y codmo interactian las
empresas al utilizar este procedimiento lo cual le trae ventajas competitivas tanto

al proveedor como al cliente.

Conoceremos la diferenciacion entre el sistema de compra y venta presencial y
el sistema B2B, de igual forma abordaremos acerca del Sector Inmobiliario en la

Republica Dominicana.

El Sistema Inmobiliario de la Republica Dominicana, hoy en dia, goza de gran
credibilidad, solidez y confianza en los procesos de negociaciones en la compra
y venta de bienes inmobiliarios. De tal forma, que gracias a la modificacion de la
primera ley 1542, la cual que dio a lugar la jurisdiccién al marco legal de los
procedimientos de las operaciones inmobiliarias del pais que garantiza el

respeto a la adquisicion de inmuebles.

Con la disposicion en vigencia de la nueva ley 108-05, la Jurisdiccion
Inmobiliaria de la Republica Dominicana, logra tener mejores reformas en los
procesos legales con un mayor alcance tecnoldgico, garantizando transparencia

en dicho sistema.

El mercado Inmobiliario logra mayor rentabilidad y liquidez, gracias a la ley 189-
11 que crea el sistema hipotecario de la Republica Dominicana y Fideicomiso,

impulsando la compra de viviendas a personas de escasos recursos mediante el



sistema financiero, lo cual ha sido de gran auge para el mercado inmobiliario,

situandose hoy en dia con buena solvencia y desarrollo en la economia del pais.

Lo anteriormente expuesto, se refleja en los datos estadisticos del informe
econdmico que reporta el Banco Central de la Republica Dominicana, donde se
puede apreciar que parte del Producto Interno Bruto (PIB) en el periodo enero —
marzo 2019 — 2020*, esta comprendido por un crecimiento del sector inmobiliario
de un 4.7% a 5.0%, lo cual representa en este primer trimestre del afio DOP$
302,711.70 millones de pesos, en préstamos a la construccién y adquisiciéon de

viviendas.

El Sector Inmobiliario en la Republica Dominicana, ha tenido avances
significativos los cuales le han permitido obtener la confianza del cliente o
comprador. Para nadie es un secreto que en nuestro pais el tema de compra y
venta de bienes inmobiliarios era un acto temeroso y dudoso por muchos debido

a la cantidad de fraudes que rodeaban esto.

Actualmente, con los avances del sector, tenemos diferentes modalidades de
entes que son un soporte para lograr una transaccion fidedigna. Una de ellas, es
el Broker Inmobiliario, que es una persona capacitada profesionalmente con
todos los conocimientos requeridos el cual tiene la funcién de orientar a sus
clientes en la busqueda de sus necesidades inmobiliarias, pero ademas es
responsable de gestionar los aspectos legales correspondientes a la compra,

venta o alquiler del inmueble.



Las habilidades que posee un broker inmobiliario son de gran ayuda para
aquellas personas que busquen comprar o vender un inmueble puesto que, el
broker le ofrecera toda su experiencia en el sector inmobiliario, siempre con la

responsabilidad de orientar al cliente a tomar las mejores decisiones.

Las organizaciones que han tomado la decision de avanzar con los cambios y
adoptar los nuevos modelos de comercio han sido beneficiadas en gran manera
gracias al comercio electronico o también conocido como E-commerce. El
comercio electrénico permite minimizar y ampliar la capacidad de hacer

negocios.

La velocidad feroz que se vive hoy dia en el mundo de la informatica, ha
permitido la creacion de tecnologia Internet/Web, una herramienta fundamental
para redes de computadoras y sus usuarios. Internet ofrece un nuevo mercado
gque define la “economia digital”. Los productores, proveedores de
bienes/servicios y usuarios logran tener acceso y transmisién mundial de la
informacion y esparcimiento en forma sencilla y econdémica, sean con fines

comerciales o sociales.

Debido a esta era tecnoldgica contamos con todo al alcance de un click. Es
decir, realizamos transacciones de comercio sin importar la distancia, buscando
satisfacer los deseos del consumidor, a través del comercio electronico y el

negocio electronico.



Introduccion

La siguiente investigacion tiene como objetivo principal hacer una
implementacion sobre los servicios de broker utilizando modelo de negocio
Business to Business para PYMES de Inmuebles en la Republica Dominicana.

El sector inmobiliario en la Republica Dominicana se encuentra en constante
crecimiento, debido a la construccidén de nuevas torres y residenciales, se puede
decir que el mercado inmobiliario actualmente se encuentra en auge, y esto lo
podemos comprobar con la aparicibn de nuevos proyectos inmobiliarios
ubicados en el gran Santo Domingo, cabe destacar que este crecimiento
también se ha visto reflejado en la economia del pais ya que, las principales

inversiones provienen del extranjero.

Debido este crecimiento por el que el pais ha estado experimentando cada vez
mas son solicitados los servicios de un broker, pues este profesional llega para
hacer que el proceso de compra-venta sea mas sencillo para quienes estén
interesados en adquirir o vender un inmueble ya que, este profesional es una
persona calificada y con vasta experiencia en este sector, lo que supone un gran

ayuda para las partes interesadas.

Los tiempos cambian, nuevas tecnologias llegan a diario a nuestras vidas y las
formas tradicionales de hacer negocios con el tiempo han estado cambiando,
hoy en dia la tecnologia ha avanzado tanto que ya no es necesario salir de
nuestros hogares para adquirir articulos de cualquier tipo, y esto mismo es lo

gue sucede con el modelo de comercio electronicoB2B, el cual permite que dos



partes hagan sus transacciones comerciales totalmente electrénica estando en
lugares distintos. Precisamente esta investigacion tiene como objetivo principal
hacer una implementaciéon en el que las personas puedan conocer algun

proyecto que les interese sin la necesidad de salir de sus hogares.



Capitulo 1: Modelo negocio a negocio (B2B-BUSINESS TO
BUSINESS)

1.1 Concepto

B2B es decir, business to business o También conocido como negocio a
negocio, significa que es un término de negociacién de negocio a negocio, es un
acuerdo en el que las transacciones de bienes o prestacion de servicios se
producen entre dos empresas. Este es un término muy conocido en el ambito
negocios ya que la transaccion se hace solo entre dos empresas, prescindiendo

asi del consumidor final.

1.2 Modalidad de operacion del B2B

Sistema de respuesta es la capacidad del sistema de compras B2B para
responder a las necesidades del usuario y la empresa. Refleja no solo el tiempo
necesario para que el usuario obtenga lo que necesita, sino también la
capacidad de localizar fuentes alternativas, dentro de un tiempo razonable, si es
necesario. Por ejemplo, un usuario o una unidad de negocio pueden requerir un

articulo critico para evitar la inactividad de maquinaria de produccién costosa.

La demora en localizar o adquirir el articulo puede costar mas, aunque
indirectamente, que incluso el costo del articulo. En tales situaciones, un sistema
receptivo ayudara a buscar ubicaciones internas y externas para encontrar el
articulo en el menor tiempo posible y la mejor manera de llevarlo a la unidad de

negocios.



En resumen, al implementar un sistema de adquisicion basado en la Web, una
empresa puede anticipar el siguiente impacto potencial en sus medidas

intermedias y de desempefio.

Impacto en medidas intermedias: Menores costos de transaccion Menores

costos de mantenimiento de inventario Menor precio

Impacto en las medidas de desempefio: Mayor calidad del proceso Menores
costos totales de adquisicion Mayor satisfaccion del usuario Mayor capacidad de

respuesta del sistema.

El valor potencial de un sistema de adquisiciones basado en la web para una
organizacion es el grado en que puede obtener beneficios de los sistemas, neto

de sus inversiones y otros costos de implementacion.

Una forma de estimar el valor de un sistema es cuantificar las mejoras en las
medidas de desempefio en algunos términos econémicos. Sin embargo, medir y
cuantificar el impacto en las medidas intermedias proporcionara una estimacion
mas precisa del valor del sistema (Kauffman y Kriebel, 1988; Mukhopadhyay,

1998), pero requieren datos mas detallados a nivel de proceso.

Los costos de busqueda son los costos incurridos por el comprador para
localizar un vendedor apropiado y comprar un producto (Bakos, 1997). Los
costos de busqueda en compras se realizan en dos lugares: cuando el
comprador profesional busca un proveedor para contratar compras y cuando el

usuario individual de la organizacién busca el producto apropiado para ordenar.



En ambos casos, la Web y los motores de busqueda asociados reducen
considerablemente los costos de busqueda, lo que puede ser bastante

significativo en las grandes organizaciones.

Los motores de busqueda habilitados para la Web ayudan a los usuarios a
buscar facilmente utilizando mdultiples métodos para garantizar que pueda
encontrar el producto adecuado incluso con informacion limitada disponible. Esta
"facilidad de uso" del sistema reduce las "Compras Premium”, donde el usuario
recorre el sistema de adquisicidn e incurre en mayores costos de procesamiento

y producto (Kalakota y Robinson, 1999).

Las capacidades basadas en la Web integradas en los sistemas de adquisicion
electronica ayudan a las organizaciones a crear un proceso de adquisicion
eficiente y receptiva. Mas especificamente, el uso de las compras electronicas
impacta cuatro actividades principales de compras B2B: busqueda, negociaciéon

y contratacion, coordinacion y monitoreo y control.

Los usuarios y el personal de adquisiciones dedican una cantidad considerable
de tiempo a identificar el Buscar: Los usuarios y el personal de adquisiciones
dedican una cantidad considerable de tiempo a identificar el producto y

proveedor adecuados para satisfacer sus necesidades comerciales.

Se utiliza un 10S basado en la Web, como el sistema de adquisicion electronica,
para localizar rapidamente un producto o proveedor requerido. Mediante el uso
de catalogos electrénicos y motores de busqueda inteligentes, los usuarios

pueden buscar en categorias y especificaciones de productos para identificar el



producto correcto para ordenar en un tiempo considerablemente menor.
Ademas, al vincularse a sistemas empresariales, como ERP que es un sistema
de planificaciébn de recursos empresariales, y completar automaticamente los
detalles necesarios para el pedido, la interfaz de usuario habilitada para la Web
minimiza los datos que se ingresan, evitando asi una fuente importante de

errores y desajustes.

1.3 Ventajas competitivas

El sistema de negociaciéon B2B (Business to Business); posee amplias ventajas
competitivas con las exigencias del mercado global de hoy dia. De tal forma, que
esta metodologia llego para quedarse, desarrollando nuevos nichos de mercado

y facilitando un acceso mas directo entre el cliente y el comerciante.

1.3.1 Impacto en las medidas de desempefio

El impacto del uso de Web por B2B en las medidas de rendimiento puede
discutirse en funcion del concepto de primer orden y los impactos de orden
superior sugeridos en la literatura de Tl (Barua, et.al., 1995; Kauffman y Kriebel,
1988). El impacto de primer orden esta en las medidas intermedias que estan

mas cerca del proceso, lo que a su vez afecta las medidas de desempefio.

Uno de los impactos mas visibles en el rendimiento de la adquisicion basada en
la web es la menor Costo total de adquisicion. La reduccién en el rendimiento de
la adquisicion basada en la web es la menor Costo total de adquisicion. La

reduccion en el tiempo del ciclo de transaccién, causada por el uso de



adquisiciones basadas en la web, reduce el tiempo de trabajo utilizado en el

proceso y el componente de costo laboral de los costos de transaccion.

Los costos incurridos debido al procesamiento electronico y la coordinacién son
varias magnitudes mas bajas que las involucradas en el procesamiento manual y
la coordinacion. La menor incidencia de errores en un sistema de adquisicion
basado en la web reduce la necesidad de mano de obra para la resolucion de

errores, lo que reduce los costos de transaccion.

Con menos tiempos de entrega para adquirir productos, las organizaciones
pueden almacenar menos en inventario y aumentar los turnos de inventario, lo
gue lleva a menores costos de inventario. El precio promedio mas bajo
negociado para los articulos contratados y los costos de desarrollo de productos
mas bajos contribuyen a la reduccidn en los costos totales de adquisicion.

Negociacion y contratacion: La negociacion y contratacion basada en la web ha
tenido un impacto Negociacién y contratacién: La negociacion y contratacion
basada en la web ha tenido un impacto significativo en los costos para la
empresa. El uso de la Web reduce el tiempo y los recursos gastados por varias

partes en el intercambio de informacion.
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1.4 Sistema de compray venta presencial Vs B2B en RD

Las tecnologias a nivel mundial han tenido grandes avances en todos los
ambitos y Republica Dominicana no se ha quedado atras, tratando siempre de
estar a la vanguardia dentro de lo que pueda con las grandes potencias,

teniendo referencia a los Estados Unidos por estar en el mismo continente.

En la Republica Dominicana muchos modelos de compras han llegado junto con
esas nuevas tecnologias, hace unos afos en este pais hablar de compras por
internet era todo un tabu, de igual forma no se podia hablar de llevarlas a cabo
pues se creia que era un mito y existia mucha incertidumbre alrededor de este
tema, gracias a todos los factores ya mencionados los dominicanos preferian un
sistema de compra y venta mas tradicional, donde las transacciones se hacian

de forma persona y podian obtener sus compras al instante.

Este nuevo sistema de negocio mejor conocido como eCommerce ha
revolucionado las compras y ventas presenciales motivando y de cierta forma
ejerciendo algo de presion a las empresas que aun no emplean este nuevo
modelo de negocio, en los Ultimos afios muchas pymes han optado por este
sistema, pudiendo llamarles ePymes pues son pequefias empresas que sin la
necesidad invertir capital en un local presencial para la comercializacién puesto
gue, las tiendas online no requieren de dicho espacio fisico, esto se transforma
en que solo necesitan un almacén para almacenar sus mercancias ya que las

compras se hacen por internet.
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Hoy en el afio 2020 es muy comun ver empresas utilizando este sistema de
negocios en plataformas como Instagram, Facebook, eBay y Amazon, gracias a
este tipo de empresas se puede llevar a cabo el modelo de negocios B2B sin la

necesidad de que terceros intervengan para realizar la compra y venta.

El modelo B2B es un gran paso para las compras y venta en la Republica
Dominicana ya que cada dia es mas comun que las personas busquen
comodidad y no tener que salir de sus casas para hacer las compras y ventas
supone una ventaja para este modelo, es de esperarse que en los proximos
afos este sistema de negocio B2B tome mas peso en este pais y muchas mas

personas opten por usarlo.

1.5 Sector inmobiliario en la Republica Dominicana

El Sector Inmobiliario en Republica Dominicana ha sido de gran importancia
para el crecimiento de la republica, esto debido a cada vez mas dominicanos o
inclusos extranjeros quieren invertir en el sector inmobiliario de este pais, ya sea

para su jubilacion o simplemente por invertir en estas tierras.

Hace algunos afios en la ciudad de Santo Domingo no se esperaba ver tantas
torres y apartamentos como lo es hoy en dia, so6lo basta con pasar la zona oeste
del pais, San Isidro y las Américas para ver el gran cambio y la cantidad de

nuevos edificios de apartamentos que se han construido en los dltimos afos.

Segun un estudio dio a conocer que, en 2019 se registr6 un auge inmobiliario
por la construccién de viviendas turisticas y viviendas de bajo costo. Achacaron

el dinamismo a los beneficios que otorga la Ley 189-11 para el desarrollo del
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mercado hipotecario y el fideicomiso en la Republica Dominicana. Se ha creado
una cultura de inversion en la que se entiende que invertir en el sector
inmobiliario para alquilar es mas rentable que ahorrar en el sistema financiero.

Grupo Jesus Banderas. (2019).

El sector inmobiliario también se ha beneficiado de las nuevas tecnologias, de
hecho es muy comun encontrase anuncios sobre la venta, compra y/o alquiler de
algun bien inmobiliario lo que resulta a su vez mucho mas facil para obtener
informacion importante acerca de dichos inmuebles, solo basta con buscar
“alquiler o compra de un apartamento” y apareceran muchos anuncios, de hecho
mi familia ha hecho uso de dichas plataformas para la compra y venta de bienes

inmobiliarios.

1.6 Marco conceptual e historia

1.6.1 Marco conceptual

B2B: B2b hace referencia a las siglas en inglés Business to business, que a su
vez traducido al espafiol significa negocio a negocio, este es un modelo de

negocio donde las transacciones se efectlian entre dos negocios 0 comercios.

Compra: Compra es la accion que se lleva a cabo al realizar un intercambio de

un bien por un valor monetario.
PIB: Estas siglas hacen referencia al producto interno bruto y este mi el valor de
un bien o servicio.

Desempefio: es el acto y la consecuencia de desempefiar: cumplir una
obligacion, realizar una actividad, dedicarse a una tarea. Esta accion también

puede vincularse a la representacion de un papel. Pérez, J. Merino, M. (2017).
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Capacidad: Se denomina capacidad al conjunto de recursos y aptitudes que

tiene un individuo para desempefiar una determinada tarea. Duarte, G. (2008).

1.6.2 Historia

Para comprender la historia del business to business debemos comprender, al
menos en una pequefa parte, la historia del intercambio comercial. Sobre todo
la parte que concierne a los canales de distribucidén de los productos ofertados.
En una economia de mercado primitiva, los canales de distribucidbn son muy
limitados. En este tipo de mercado local, la oferta ademas de estar acotada por
la escasez de recursos y materias primas, esta muy condicionada por la
demanda. Es decir, en una economia local, la oferta se ajusta rapida e

indispensablemente a la demanda. Edén, A. (2014).

Los avances tecnoldgicos permiten a los productores aumentar la cantidad de
oferta. Producen una cantidad de bienes mayor. Esto es en parte gracias al
incremento del provecho que se obtiene de la misma cantidad de materia prima.
Y por otro lado, al proceso continuo y gradual de globalizacion (basado también
en los avances tecnoldgicos) que permite a los oferentes acceder a nuevas

fuentes de materias primas y a nuevos mercados. Edén, A. (2014).

A principios de 1970 los avances tecnologicos permiten el nacimiento del
intercambio electronico de datos o EDI. EDI son las siglas de Electronic Data
Interchange, intercambio electronico de datos. El sistema EDI permite el
intercambio (envio y recepcion) de documentos comerciales por via telematica.

Edén, A. (2014).
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El intercambio electronico de datos permite a las empresas realizar operaciones
tales como pedidos de compra o facturacion con mayor amplitud y velocidad,
multiplicando sus posibilidades. La comunicacion entre empresas se vuelve
mucho mas sencilla lo que supone una aportacion mas al proceso de
diversificacion y especializacion. Mas tarde se incluyeron las actividades
denominadas como comercio en red directamente relacionadas con la

compraventa de productos a través de internet. Edén, A. (2014).

El Business to Business o B2B engloba las relaciones comerciales de bienes y
servicios realizadas exclusivamente entre empresas y en las que no interviene el
consumidor final. Un sistema B2B proporciona herramientas para administrar la
gestidon de compras proveedores e incluso realizar licitaciones. Edén, A. (2014).

FiguraNo.1 Comercio electronico entre empresas B2B
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1.7 Alcances del sector inmobiliario en la Republica Dominicana

No es un secreto para nadie, especialmente para la comunidad juridica nacional
e internacional, los avances hacia la modernizacion que hemos obtenido en la
Republica Dominicana con la implementacién y vigencia de la Ley num. 108-05,

la cual sustituyé la vieja Ley num. 1542 del afio 1947.

El 11 de octubre del 1947, fue dictada la Ley 1542 de Registro de Tierras, que
reconoce los principios y criterios de la Ordenanza No. 511, que instituye el
Sistema Torrens en la Republica Dominicana. Durante 58 afos esta ley fue la
base del desarrollo inmobiliario del pais. El desarrollo de nuevas tecnologias
tanto en la materia de mediciones, como en técnicas registrales y
procedimientos hizo necesario dotar al sistema dominicano, de un marco
normativo mas flexible que permitiera dar respuestas Aagiles, seguras y
eficientes, adecuadas para la realizacion de negocios de manera pronta e

inequivoca.

Figura No. 2 - Jurisdiccion Inmobiliaria de la Republica Dominicana
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Para estos fines fue promulgada la Ley 108-05 de Registro Inmobiliario, en fecha
23 de marzo del 2005, facilitando la incorporacion de modernas tecnologias y
procedimientos, tales como: la técnica del folio real a través del Registro
Complementario, el uso del GPS para la ubicacién de parcelas, implementacion
de sistemas informaticos para el control y organizacion de archivos, publicidad
de la informacion y manejo de operaciones en los distintos 6rganos de la

Jurisdiccion.

La institucion de ElI Referimiento en materia de tierras es otra conquista
invaluable, que la ley anterior no lo contemplaba, el cual permite ahora la
detencién o paralizacién de un acontecimiento manifiestamente ilicito, como lo
reza la disposicion legal contenida en la Ley num. 834 del 17 de julio del afio
1978. Igualmente es un avance en esta materia la necesidad legal de obtener y
expedir la certificacion de Registro de Titulos previa a cualquier operaciéon de un

Certificado o Matricula.

Debemos reconocer la revolucion juridica que ha creado en nuestros tribunales,
la puesta en vigencia y aplicacion de la Ley num. 108- 05, no solo en cuanto a la
modernizacién y agilizacion de la materia, sino que no se avizoran subterfugios
tendentes a propiciar o alterar el sagrado y legitimo Derecho a la Propiedad

Inmobiliaria.

En cuanto al Saneamiento, hemos visto como esta ley lo caracteriza y consagra.
No solamente se conforma en describirlo y contemplarlo, sino que trata e impone

la mas amplia publicidad en el proceso, requiriendo la notificacién de todos y
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cada uno de los propietarios que en sus colindancias puedan tener interés, a fin

de evitar inobservancias.

En conclusién, la puesta en marcha de esta nueva Ley 108-05, el sistema
inmobiliario de la Republica Dominicana ha logrado modernizar los
procedimientos para la buena inversion en la adquisicion de terrenos y/o
propiedades inmobiliarias, brindado confianza y seguridad en dicho proceso.
Asimismo, ha introducido a la materia de tierras instituciones utiles y modernas
gue han hecho esta jurisdiccibn mucho mas garantista y respetuosas de los

derechos fundamentales.

1.8 Mercado de las Pymes Inmobiliarias

El pais se registra un gran auge del mercado inmobiliario, impulsado por la
construccién de apartamentos para inversion, de residencias turisticas y de
viviendas de bajo costo. El dinamismo a los beneficios que otorga la Ley 189-11
para el desarrollo del mercado hipotecario y el fideicomiso en la Republica
Dominicana, la cual crea un marco legal unificado para impulsar el desarrollo del
mercado hipotecario de la Republica Dominicana, igualmente incorpora la figura

del fideicomiso en areas de complementar la legislacion financiera.

/ I
Figura No. 3 - Flujo del Mercado de las Pymes Inmobiliarias
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El sector inmobiliario dominicano se encuentra en estos momentos en una etapa
de desarrollo, sobre todo en las nuevas tendencias del mercado.
Actualmente se estan desarrollando con mucho éxito, a nivel de clase media
alta, lo que son los proyectos de inversién (apartamentos) de una y dos
habitaciones con areas sociales, denominados “condohotel”, y los proyectos
turisticos para fines de renta. En las zonas turisticas como Bavaro y Punta Cana,
son realizadas importantes ventas tanto por dominicanos como por extranjeros.
Uno de los esquemas mas utilizado en las zonas turisticas es la renta de corta

estadia, lo que permite buenas ganancias a los adquirientes de la propiedad.
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Figura No. 4 - Proyectos Turisticos Inmobiliarios en Republica
Dominicana

La construccion de muy buenos proyectos de viviendas de bajo costo en zonas
periféricas de la ciudad, con el apoyo de la Direccion de Fideicomiso, también da
dinamismo al sector. El fideicomiso le da una mayor garantia y tranquilidad al
adquiriente por el nivel de transparencia en que se manejan los procesos.

El mercado inmobiliario en dominicana estd muy ofertado, por lo que, si se

cuenta con un promotor audaz o un equipo de vanguardia en desarrollo
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inmobiliario, se concretaran ventas exitosas y a precios competitivos. Expertos
sugieren que, para continuar con la rentabilidad del sector, es conveniente
afianzar la transparencia en las transacciones y aprovechar las bondades del
ramo turistico, teniendo en cuenta la competitividad y flexibilidad que brindan los

corredores de bienes raices.

Esta transparencia en el desarrollo inmobiliario cada vez es mas facil de
conseguir gracias a los Fideicomisos. En el pais hay un proyecto de ley en
discusién para regularizar el mercado. Entre los redactores de la normativa esta
la Asociacion de Empresas Inmobiliarias; el compendio también fue entregado al

Banco Central e Impuestos Internos.

1.9 Flujo econdmico de las inmobiliarias dominicanas.

Actualmente el mercado inmobiliario en la Republica Dominicana esta en su
mejor etapa de crecimiento. La gran aceptacion por parte de los inversionistas y
la poblacion en la adquisicion de terrenos y viviendas para habilitar 6
simplemente ser su fuente de recursos, ha conllevado a que nuestras

inmobiliarias hayan tenido un notorio crecimiento en la economia dominicana.

Figura No.5- Transacciones Econémicas Inmobiliarias
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Dicho esto, observaremos el flujo econémico de las empresas inmobiliarias de la
Republica Dominicana, durante el periodo 2019 hasta el primer trimestre del

2020, antes una situacion de pandemia mundial.

1.9.1 Producto Interno Bruto (PIB)

Los resultados del Producto Interno Bruto (PIB) real en enero-marzo de 2020
muestran un comportamiento neutral respecto al mismo trimestre del afio
anterior, al registrar una variacion interanual de 0.0%. Este resultado es
consistente con las variaciones interanuales del Indicador Mensual de Actividad
Econémica (IMAE) de 4.7%, 5.3% y -9.4% registradas en los meses de enero,

febrero y marzo del presente afo, respectivamente.

Particularmente, el resultado de la economia en el mes de marzo refleja el
impacto de las medidas de prevencion ante la propagacion del coronavirus
(COVID-19), que contemplan el distanciamiento social, la suspension de
operaciones en actividades econémicas no esenciales, cierre de las fronteras del
pais por aire, mar y tierra, toque de queda desde las 5:00 p.m. hasta las 6:00
a.m., limitaciones en el transporte publico, entre otras medidas sanitarias. Estas
disposiciones implementadas por el Poder Ejecutivo, al igual como se ha hecho
de manera sincronizada a nivel internacional, han sido necesarias debido a la

transmisién comunitaria del virus.

En cuanto al detalle de los resultados del primer trimestre de 2020, las
actividades econdmicas que presentan variaciones positivas son: salud (12.3%),

servicios financieros (9.0%), energia y agua (5.0%), comunicaciones (4.6%),
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actividades inmobiliarias (5.0%), agropecuaria (5.0 %), otras actividades de
servicios (4.0%), manufactura zonas francas (3.5%) y comercio (1.8%). Por otro
lado, los sectores que se han visto mas afectados por las medidas de
confinamiento implementadas a partir del mes de marzo han sido hoteles, bares
y restaurantes (-17.4%), construccion (-3.2%), transporte y almacenamiento (-
3.0%) y manufactura local (-1.4%).

PRODUCTO INTERNO BRUTO (PIB) REAL

Enero - Marzo 2019-2020*
Tasa de Crecimiento (%)

Actividad 2019 2020
Agropecuario 3.6 5
Explotacion de Minas y 58 96
Canteras
Manufactura Local 2.5 -1.4
Manufactura Zona Francas 1.6 3.5
Construccion 13.5 -3.2
Servicios 5.3 1

Energia y Agua 11.3 5

Comercio 2.6 1.8

Hoteles, Bares y 56 174
Restaurantes

Transporte y Almacenamiento 6.3 -3

Comunicaciones -5.5 4.6

Servicios Financieros 8.1

Actividades Inmobiliarias y de

) 4.7 5

Alquiler

Administracién Puablica 5.7 3.1

Ensefianza 3.7 1.9

Salud 4.5 12.3

Otras actividades de Servicios 6.7 4
Valor Agregado 5.6 0.3
Impuestos a Iq produccmn 6.7 39
netos de subsidios
Producto Interno Bruto 57 0
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1.9.2 Sector Construccioén

Durante el primer trimestre del afo, el valor agregado de la actividad
construccion presentd una contraccion de 3.2% en su valor agregado, en
respuesta a la paralizacion total de los proyectos en ejecucion a finales del mes
de marzo, como medida para prevenir la propagacion del COVID-19, lo
reflejdndose en una caida en las ventas de los principales insumos de esta
actividad.

Indicadores de Construccién

Enero - Marzo 2019-2020*
Tasa de Crecimiento (%)

Indicadores 2019 2020
Valor Agregado 13.5 -3.2
Volumen de ventas
nacionales
Cemento 12 -7.9
Pintura 4.2 -21.6
Estructura
Metélica 25 32
Volumen de
importaciones
Cemento
asfaltico 152.6 7.2
Venta_s del resto de 43.2 59
Materiales
Préstamos a la
construccion y 74 153
adquisicion de
viviendas (RD$)

En este contexto, el volumen de ventas locales de pintura, cemento y estructuras
metalicas se redujo en 21.6%, 7.9% y 3.2%, respectivamente. Mientras, el
volumen de cemento asfaltico importado registré un crecimiento de 7.2% vy las
ventas del resto de materiales utilizados en la construccion crecieron en 5.2%,

aminorando la caida de la actividad.
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Es importante destacar que previo al cese de operaciones de las obras de
construccion, durante el primer trimestre fueron culminados varios proyectos
viales, hidraulicos, medioambientales e infraestructuras, tales como: el Tramo 2B
de la Circunvalacién Juan Bosch o de Santo Domingo, la reconstruida carretera
Navarrete-Puerto Plata, la Circunvalacion San Juan, el proyecto habitacional

Vista del Rio en San Juan de la Maguana, entre otros.

Por otro lado, los recursos canalizados a través del sistema financiero para la
construccién y adquisicion de viviendas alcanzaron la suma de RD$ 302,711.7
millones al cierre del mes de marzo 2020, los cuales resultaron superiores en

15.3%, con respecto al mismo periodo del afio anterior.

Préstamos a la construccidn y adquisicion de viviendas
Marzo 2018-2020¥
En Millones de RDS

302,711.7

262,631.2
244,621.5

2018 2019 2020
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CAPITULO 2 — MODELO DEL BROKER INMOBILIARIO

2.1 Concepto de broker

Un broker, es un intermediario entre las negociaciones de compra y venta del
inversionista y el vendedor. Es un ente capacitado en el area a desarrollar con
el fin de dar las mejores soluciones a su cliente. Busca las mejores
oportunidades, de forma tal, que las operaciones generen el maximo en

ganancias. (Montilla Grace, 2020)

El rol de un bréker en el proceso de negociacion es rentable en la medida que
utilizan varias formas de capital acumulado a lo largo de sus trayectorias para
crear su credibilidad (y poder). De esta forma existen grandes incentivos para
formar parte en esta constante redefinicion y expansion de nuevas fronteras,
porque el broker toma ventaja de los constantes micro-cambios para valorizar su
posicidn, agregar a su propio portafolio y subir en las jerarquias sociales y

profesionales. (Dezalay y Garth, 2011).

El concepto de bréker ha sido utilizado también en América Latina en el marco
de los debates que buscan vincular la esfera de la investigacion académica y la
elaboracién de politicas publicas en el area educativa a partir de los afios
noventa. En este contexto la idea de broker de conocimiento se asocia a
aquellos agentes “capaces de promover politicas, programas, proyectos e
intervenciones posibles de ser puestas en practica en situaciones de alta
complejidad, caracterizadas por escasez de recursos, presiones sociales,

politicas, visiones distintas y, también, contradictorias”, la vez que capaces de
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“traducir datos, resultados de investigaciones, reflexiones, analisis de opciones
politicas y estudios de caso a recomendaciones politicas que sean validas para

contextos nacionales particulares” (Swope, 1996, p. 17).

FLUJOGRAMA DE EXPORTACION DE BIENES

IPais del Exportador I Transito Internacional I Pais del Comprador I
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Figura No. 6 — Flujograma de Exportaciones de Bienes

2.2 Broker inmobiliario en la Republica Dominicana

Una de las cosas por la que la mayoria de las personas suelen luchar durante su
vida productiva es ahorrar cierta cantidad de dinero para tener un “techo” propio,
un lugar que le proporcione seguridad durante su vejez y donde pueda compartir
con sus seres queridos. Emprender la busqueda del apartamento o casa sofiada
puede resultar un riesgo, ya que, si no se cuenta con los conocimientos y
orientacién necesaria para realizar una buena eleccion, puede caer en “manos”
de un estafador. Una situacion cada vez mas comun en la Republica

Dominicana. (Garabito Alenny, Presidente AEI 2012).
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‘- La presencia de un corredor

inmobiliario se ha vuelto importante

y necesario durante la busqueda,
. seleccidn y cierre de una transaccion
se debe a que existe la posibilidad
que el interesado caiga en una
“trampa” legal por no conocer los
puntos a tomar en cuenta para ejecutar su venta o compra, es por ello, que el
bréker inmobiliario debe tener experiencia amplia en el area, se pudiera decir un

experto en la materia.

2.2.1 Las caracteristicas del profesional
Ademés de saber vestir, tener un manejo de un buen hablar y cortesia para
tratar con las personas, un Bréker debe ser un profesional conocido del sector

gue sepa desde ver en su cliente sus necesidades y sus posibilidades.

“Otro punto, que también obedece a los cambios que ha sufrido el sector, es que
ya el corredor no solo maneja un acto de venta, también vende su persona que
se convierte en un activo para el negocio. Esto aporta seguridad,
responsabilidad y legalidad, tanto para la empresa inmobiliaria, como para el

cliente en si”, (Garabito Alenny, Presidente AEI 2012).

El que se conozca las cualidades personales y la preparacion profesional del
agente ayudan a que el sector inmobiliario se fortalezca. Es importante que los

interesados en comprar o alquilar un inmueble sepan donde y a quién dirigirse,
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para evitar ilegitimidad en su proceso. Por esta razon, la Asociacion de
Empresas Inmobiliarias (AEI), busca orientar a los clientes en que, antes de
iniciar el proceso de compra y venta, primero se documenten. Es de vital
importancia que al acudir a un agente inmobiliario verifique la legitimidad de la
compaiiia a la que pertenece, y si es agente libre indagar sobre su experiencia y

otros profesionales del sector.

“Los corredores estan para cuidar la inversion de las personas, no para timarlos.
Es cierto que existen muchas personas sin escrupulos que entran al negocio
para hacer dafo, pero para eso se ha creado la AEI, para regular normas y leyes
gue protejan al constructor, al inversionista y a los gestores”, (Garabito Alenny,

Presidente AEI 2012).

2.2.2 Tipo de bréker en el mercado
Hoy en dia podemos encontrar muchos brokers en el mercado los cuales
pueden ayudarnos mediante su experiencia y orientacion en las diferentes areas

gue operan. Los tipos de brokers que existen el mercado son los siguientes.

1. Los Dealing Desk mas conocidos son los Market Makers, creadores de
mercado. Se encargan de dar contrapartida a las operaciones que desean
realizar los trader, permiten realizar compras y ventas en el mercado. Los
Market Makers crean un mercado propio donde sus clientes (los trader)
realizan las operaciones. Disponen de una mesa de operaciones donde
realizan directamente las operaciones, de manera que no llegan a los

mercados interbancarios. Equipo editorial iAhorro. (2018).
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2. Los No Dealing Desk, como su nombre indica, no tiene una mesa de
operaciones. Son brokers que tienen una sola funcion, ser intermediarios
en el Mercado sin tomar posiciones contrarias a los intereses de su
cliente. No dan contrapartida a las operaciones de sus clientes. Estos a
Su vez tienen varios subtipos, los STP y ECN. Equipo editorial iAhorro.

(2018).

3. Los STP (Straight Through Processing) no intervienen de ninguna manera
en el proceso financiero, no modifican los precios, Unicamente se
encargan de transmitir los precios de los valores a los clientes y de
procesar las oOrdenes que estos lanzan directamente al mercado

interbancario (a uno o varios proveedores de liquidez).

2.2.3 Diferencia entre Broker y Trader

Un broker, es un intermediario entre las negociaciones de compra y venta
del inversionista y el vendedor, el broker le orientara de modo que sea
beneficioso a la hora de cerrar la compra o venta, mientras que el trader
es un inversor que busca obtener rentabilidad desde corto hasta largo

plazo.

2.2.4 Diferencia entre Broker y Dealer

La funcion principal de un broker es servir de intermediario a la hora de
realizar una compra o venta mientras que el dealer se enfoca méas bien en

comprar y vender activos para las personas con las que esté trabajando.
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2.2.6 Aspectos Legales

Todo aquello que engloba un cierre inmobiliario debe manejarlo un agente
(papeles, titulo, carta de trabajo, etc.). El corredor debe operar desde encontrar
algo que se acomode a los gustos, necesidades y posibilidades, de los clientes

hasta lograr que toda la inversion sea segura.

“Un corredor nunca suelta su cliente. Porque es posible, que luego de cinco
afos el comprador necesite una ayuda legal para hacer otras transacciones. Por
lo que es aconsejable que seleccione uno que ademas de tener experiencia,
pueda proveer todos los servicios que usted necesite”, (Garabito Alenny,

Presidente AEI 2012).

Un agente inmobiliario debe ser abogado, mercaddlogo, financiero, e incluso,
psicélogo para poder cumplir con sus funciones al pie de la letra. Algo que no
solo ha beneficiado al sector, sino que también beneficia al cliente, pues lo

protege en relacion a su actividad de negocio.

Algunos de aspectos practicos y juridicos que debe conocer un broker

inmobiliario, es la Ley de Registro Inmobiliario (108-05), compuesta por:

e Direcciéon Nacional de Registro de Titulos: que se encargan de expedir
los Certificados de Titulos, que prueban la existencia del derecho de
propiedad, a los titulares de los mismos. Asi mismo, realizan todos los
asientos de cargas, gravamenes, transferencias y modificaciones
parcelarias después del saneamiento, cancelando y expidiendo nuevos

Certificados en los casos que fuera necesario.
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Direccion Nacional de Mensuras Catastral: Es el 6rgano que ofrece el
soporte técnico a la Jurisdiccion Inmobiliaria en lo referente a las
operaciones técnicas de mensuras. Asi mismo, estd encargado de
coordinar, dirigir y regular el desenvolvimiento de las Direcciones
Regionales de Mensuras Catastrales. En este sentido, conoce el Recurso
Jerarquico contra las actuaciones de las Direcciones Regionales de

Mensuras Catastrales.

Direccion General de Impuestos Internos (DGII): pago del Impuesto al
Patrimonio Inmobiliario (IP1) por los siguientes inmuebles:

Todos los inmuebles destinados a viviendas pertenecientes a Personas
Fisicas cuyo valor en conjunto, incluyendo el del solar donde estén
edificados, sea superior a los siete millones setecientos diez mil ciento
cincuenta y ocho pesos con veinte centavos (RD$ 7,710,158.20).

Los solares urbanos no edificados y aquellos inmuebles no destinados a
viviendas, incluyendo los destinados a actividades comerciales,
industriales y profesionales, pertenecientes a personas fisicas, cuyo valor
en conjunto sobrepase a los siete millones setecientos diez mil ciento
cincuenta y ocho pesos con veinte centavos (RD$ 7,710,158.20).

El compuesto por la combinacién de (1) y (2), cuyo valor en conjunto
sobrepase los siete millones setecientos diez mil ciento cincuenta y ocho

pesos con veinte centavos (RD$ 7,710,158.20).
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Consideraciones Importantes:
e Las variaciones a estos montos seran anunciadas por la DGII a principio
de cada afio a través de los avisos informativos.
e EI IPI a pagar es 1% anual sobre el patrimonio inmobiliario total de las
personas fisicas.
e Estan exentos del pago de este impuesto aquellas viviendas cuyo
propietario haya cumplido (65) afios (siempre que dicha vivienda

constituya el Unico patrimonio inmobiliario de su propiedad).

2.3 Ventajas de un broker en pymes del sector inmobiliario

Los bréker en pymes del sector inmobiliario son personas calificadas que hacen
el trabajo mas facil para aquellas personas que estén a punto de adquirir algun
inmueble, dicho esto, contar con broker supone un sinnimero de ventajas para
guienes hayan decidido hacerse de los servicios de un profesional en esta area
ya que, estos profesionales poseen conocimientos especificos en el sector de
inmuebles, conocimientos que serdn de gran ayuda para quien esté interesado

en adquirir un inmueble.

Las ventajas de un broker en pymes del sector inmobiliario son las siguientes:

1. Experiencia en el sector inmobiliario, lo que resulta como un factor clave
para quien esté interesado en hacerse en vender o comprar un inmueble.
2. Un estudio panoramico para evaluar las ofertas del mercado en el sector

inmobiliario.
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3. Asesoramiento para poder hacer una buena oferta en este sector ya sea
gue se desee comprar o vender un inmueble.
4. Asesoramiento inteligente de acuerdo a las necesidades vy

especificaciones del cliente.

2.4 Proyecciones del mercado economico en base al modelo del

bréker Inmobiliario y Rentabilidad.

El sector Inmobiliario es, sin lugar a dudas, un sector estratégico para el
crecimiento de la economia del pais debido a que a partir de dicho sector se
puede generar la base para el desarrollo de diversos sectores econdémicos que,
de una u otra manera, dependen del sector construccion particularmente en lo
relacionado con la construccion de diverso tipo de infraestructura fisica: puertos,
aeropuertos, carreteras, viviendas y otras construcciones de caracteristicas mas
especificas pero igualmente muy importantes como silos, diversos centros de

almacenamiento, etc., fundamentales para el sector productivo.

2.4.1 El Sector Construccion en Republica Dominicana (1991-2008)

A continuacion, se presenta la participacion del sector construccion en la
economia de Republica Dominicana a través de la identificacion de su peso
relativo en relacién al PIB, para de esta manera constatar la contribucion del

sector que nos ocupa en la generacion de valor.

La serie de datos que identifica la evolucién historica del sector construccion en
relacion al PIB es importante, puesto que abarca 17 afos, incluyendo toda la

década de los afios 90 y buena parte de los afios de la Ultima década 2000 y
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siguientes. EI promedio histérico del sector en relacion al PIB fue de 5,89%, que
mas alla de cierto comportamiento ciclico como puede apreciarse en la grafica
siguiente, presentd fluctuaciones no superiores a un punto porcentual hacia

arriba o hacia abajo de dicho promedio.

Por lo expuesto puede apreciarse que el sector construccion mantiene cierta
estabilidad en relacion a su participacion porcentual frente al PIB cercana al 6%.
Igualmente es importante subrayar que en los ultimos afios considerados (2005-
2007), el sector mantuvo una tendencia creciente, superando este ultimo afio
2007 en dos puntos porcentuales el peso relativo del sector obtenido el afio

2004.

Por lo anterior se puede concluir que el sector de la construccién en Republica
Dominicana va ganando en dinamismo y en consecuencia, en participacion

efectiva como generador de valor dentro del pais.
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Participacion del sector construccién dentro del PIB,

Afio 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Participacion
4.7 5 5,8 6,3 6,5 6,8
% en PIB
Afio 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Participacion
% en PIB
59 6,5 6,8 6,2 5,6 6,1
2016 2017 2018 2019
Afo
Participacion
% en PIB
4,6 4,5 5,8 6,5

Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana.
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Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana,

El sector construccién representa un sector estratégico fundamental en la
economia del pais puesto que solamente a través de este sector es posible
desarrollar toda la infraestructura productiva y de servicios necesaria para el

andamiaje de toda la actividad econdmica del pais.

Con la finalidad de identificar el rol del sector construccion dentro de la actividad
econdémica del pais en general, se presenta a continuacion la tasa de

crecimiento porcentual de dicho sector para el periodo 2010-2018.

Como puede apreciarse en el grafico y tabla siguientes, en general el sector
mantuvo tasas de crecimiento positivas con excepcion de tres afios de la serie lo
que implica que dicho sector cuenta, como es previsible, con una importante

dinamica dentro de la actividad econémica nacional.
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A lo anterior es oportuno complementar que para el periodo completo
considerado (2010-2018), la tasa de crecimiento promedio del sector estuvo
cercana al 3% (2,8%) y si bien en los dos ultimos afios de la serie histérica la
tendencia fue a la baja, dadas las caracteristicas estratégicas del sector y su
caracter transversal para toda actividad econdémica, es previsible un incremento

superior y sostenido de su tasa de crecimiento en los proximos afos.

En este sentido, a partir del diagnostico del sector de la construccion en sus
componentes de competencia y competitividad interna y externa que se
desarrolla en este trabajo, y la consecuente recomendacion de una politica de
estado para apoyarlo, se podra contar con elementos adicionales que ayuden al
fortalecimiento de dicha tasa de crecimiento y en consecuencia, a la importancia

del sector dentro de la actividad econémica del pais.
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TASA CRECIMIENTO SECTOR CONSTRUCCION

Afio Crecimiento porcentual
2010 5,6
2011 0,5
2012 3,2
2013 -8,6
2014 -6,3
2015 6,2
2016 24,6
2017 3,2
2018 0,4

Fuente: Banco Central de la Republica Dominicana
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3.3.2 Anélisis FODA

FORTALEZAS

Genera competitividad en costos
Atencién especializada y
profesional B2B

Sistema de compra y venta mas
rapido B2B

Ahorro de tiempo

DEBILIDADES

Recursos financieros limitados
Bajo reconocimiento del
mercado objetivo

Demora en localizar o adquirir el
articulo

Las empresas no tengan el

conocimiento del sistema

OPORTUNIDADES

Mayor atraccion de clientes
potenciales a proyectos
inmobiliarios

Permite mantenermnos a la
vanguardia con la tecnologia de
punta en el sector inmobiliario
Tasa de interés baja para
viviendas

Crecimiento del Sector

Construccion

AMENAZAS

Actividad inmobiliaria no
regulada juridicamente
Competencia informal que ofrece
los servicios

Asociaciones inmobiliarias no
estén de acuerdo con el sistema
Inestabilidad de la tasa

cambiaria de las divisas

Fuente: propia

39




CAPITULO llIl: IMPLEMENTACION DEL COMERCIO
ELECTRONICO B2B

3.1 Metodologia de implementacién a nivel organizacional y

operacional

Cada vez mas las organizaciones se ven en la necesidad de hacer mejoras e
implementaciones en su empresa para poder estar a la vanguardia con la
tecnologia de hoy en dia puesto que si no lo hicieran, esto los encaminara hacia
la bancarrota. Es por eso que, el cambio hacia los nuevos modelos de comercio
electronico promete un extra a la hora de subsistir como una organizacion

rentable.

Precisamente el comercio electronico es una esas nuevas tecnologias que en
los ultimos afios se ha convertido un factor clave en a la hora de llevar a
cualquier organizacion al siguiente escalon por lo que a continuacion
presentamos algunos factores muy importantes a la hora de implementar el
comercio electrénico a nivel organizacional y operacional.

1. Se necesita un software que contenga todo lo requerido para que el portal

web pueda dar los resultados esperados.

2. Disefio de péagina para comercio electronico, el disefio ir4 acorde con el

tipo de empresa, su mercado meta y sus objetivos.

3. Catéalogo ventas virtual, este paso es muy importante a la hora de
implementar un sistema de comercio electrénico pues es este apartado

donde las personas podran ver la oferta de la empresa.
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3.2 Creacioén de un sitio Web

En estos tiempos la creacién de un sitio web es una decision muy acertada ya

gue, cada vez el comercio electronico va tomando mas peso en los negocios,

por lo que se espera que en los proximos afios se lleven a cabo mas

transacciones mediante los nuevos modelos de comercio, dejando de lado la

forma tradicional en la que aun hoy en dia suelen hacerse, dicho lo anterior a

continuacién presentamos los pasos para la creacién de un sitio web:

1.

2.1

2.2.

2.3.

2.4.

2.5.

Establecer la idea del sitio web, la idea de es un factor muy importante a la
hora de crear un sitio web puesto que, a partir de la idea que se tenga es
cuando se podra crear el sitio web partiendo de la visibn que se tenga. A,

D. (2020).

Registrar un nombre de dominio, luego de tener la idea clara se debe
registrar un dominio, el cual se recomienda que sea uno llamativo. Para

crear una pagina web con dominio propio, debes: A, D. (2020).

Pensar en ideas de nombres de sitios web potenciales.

Encontrar un verificador de dominios.

Realizar una busqueda de nombre de dominio.

Elegir la mejor opcion.

Completar tu pedido y realizar el registro del dominio.

Adquirir un hosting web, este paso dependera de la magnitud de su
proyecto, un hosting es lo que permite que los creadores de paginas webs
puedan publicar sus sitios en la web, el hosting es un espacio que sirve

para albergar datos en la web. A, D. (2020).
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4.1.

4.2.

4.3.

4.4,

Elegir una plataforma y crear una pagina web. El proceso de cémo crear
una pagina web dependera en gran medida de la base que se elija. Y la

idea que se quiera ejecutar. A, D. (2020).

Sistemas de gestion de contenidos. Ideales para blogs y sitios web que
publican muchos articulos/contenido. Algunos ejemplos destacables son

WordPress, Joomla y Drupal. A, D. (2020).

Scripts de ecommerce. Es la solucion perfecta si quieres tener una tienda
virtual, este es el software que hard el trabajo. Algunos ejemplos son

PrestaShop, Magento, WooCommerce. A, D. (2020).

Constructores de sitios web. Una forma sencilla de crear un sitio web sin

tener conocimientos de programacion. A, D. (2020).

Sitios web desarrollados por ti. Si el desarrollo web no te disgusta, crear un
sitio programado por ti mismo también es una gran idea. Si bien toma mas
tiempo y esfuerzo, puedes implementar cualquier caracteristica que sea

crucial para tu proyecto. A, D. (2020).

Publicar, crecer, monitorear, mejorar. Ya conocidos los diferentes hostings
y las mejores herramientas para saber como crear una pagina web. es hora
de dar seguimiento al sitio web y encontrar los puntos débiles y donde se

debe mejorar. A, D. (2020).
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3.3 Automatizacién del proceso de negocios

Las empresas de hoy en dia necesitan adaptar continua y rapidamente sus
procesos de negocio para mantenerse competitivas. La flexibilidad necesaria en
las empresas se puede lograr mediante un conjunto de practicas conocidas
como administraciéon de procesos de negocio (BPM). Para apoyar estas
practicas se han desarrollado sistemas o suites BPM que automatizan la
administracion de procesos de negocio proporcionando herramientas para
modelar, integrar, medir y optimizar procesos de negocio. Las ventajas que
ofrecen los BPMS provienen del uso de MDA (Model Driven Architecture) y de

SOA (Service Oriented Architecture).

Definicion del
proceso

Operaciony - Analisis

monitoreo

Despliegue
y puesta

en marcha SR
Diseno

Pruebas Implementacién
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MDA permite reducir la brecha entre las necesidades de diferentes dominios, en
este caso el modelo de procesos de negocio, y las caracteristicas de los
lenguajes de programacion actuales. Por su parte, SOA permite reutilizar
componentes de software distribuidos en mudltiples aplicaciones para crear y
modificar estos procesos, de manera que la integracion de aplicaciones se
vuelve casi transparente desde un BPMS para los distintos procesos modelados.
La combinacion de la flexibilidad de un BPMS, las practicas BPM que alinean y
orquestan procesos, asi como la flexibilidad que el software estd tomando,
permiten hoy dia a las organizaciones contar con procesos agiles, flexibles y

medibles que cumplan los propdésitos para los cuales fueron creados.

3.3.1 ¢Qué es un BPMS? Business Process Management Suite
PMS (Business Process Management Suite) o Plataforma para la Gestion de
Procesos de Negocio es un software empresarial para disefiar y ejecutar la

automatizacion de los procesos.

Son sistemas que permiten la orquestacion de los procesos, las personas, las
aplicaciones ya existentes y la informacibn que se va generando en la

organizacion.

Por lo tanto, un BPMS puede automatizar por ejemplo el proceso de aprobacion
por parte del Dpto. Financiero de la compra de material cuyo importe es superior
al permitido. En este caso el BPMS orquesta el proceso (proceso de
aprobacion), las personas que intervienen en el proceso (Dpto. Financiero,

solicitante del material, etc.), las aplicaciones ya existentes (inicio del proceso
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desde el ERP de la empresa) y la informacién que se va generando (importe del
material, resultado del analisis por parte del Dpto. Financiero, etc.).

El BPMS cuenta con 4 etapas:

1. Modelizacion es la etapa donde se disefian y construyen los procesos.
Primero se dibuja el proceso mediante objetos (tareas, eventos, compuertas,
etc.) y luego se asignan atributos a esos objetos (ejecutores, formularios,
calendarios, tiempos, condiciones, etc.).

2. Ejecuciéon es la etapa donde el BPMS realiza y ejecuta lo que se ha
modelizado en la etapa anterior. La nueva generaciéon de BPMS no requiere
programacion a la hora de ejecutar los Modelos.

3. Monitorizacién es la etapa donde se observan y controlan los resultados de
la ejecucion.

4. Optimizacion es la etapa donde se realizan los cambios en los procesos una
vez se han detectado los aspectos mejorables a través de la Monitorizacion.

Estos cambios se realizan en la modelacion.

3.4 Integracion del comercio electronico en la empresa

El mundo de la informatica e Internet, y sus innovaciones son una gran opcién
para hacer negocios. Los negocios en Internet son un "hibrido" entre aspectos
de negocio principalmente y aspectos tecnoldgicos, siempre contemplando la

tecnologia como una herramienta para hacer negocios y no un fin en si misma.
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3.4.1 Definicién de Internet

Internet también llamado simplemente "La Red", es un sistema mundial de
computadoras; un conjunto integrado por las diferentes redes de cada pais del
mundo, por medio del cual un usuario en cualquier computadora puede, en caso
de contar con los permisos apropiados, accesar informacion de otra
computadora y poder tener inclusive comunicacion directa con otros usuarios en

otras computadoras.

Fisicamente, Internet usa parte del total de recursos actualmente existentes en
las redes de telecomunicaciones. Técnicamente, lo que distingue a Internet es el
uso del protocolo de comunicacion llamado TCP/IP3 (Transmission Control
Protocol/internet Protocol). Para muchos usuarios de Internet, el correo
electrénico (e-mail) ha reemplazado practicamente al servicio postal para breves

mensajes por escrito.

El correo electronico es la aplicacion de mayor uso en la red. También se
pueden realizar conversaciones "en vivo" con otros usuarios en otras localidades
usando el IRC4 (Internet Relay Chat). Més recientemente, el software y

hardware para telefonia en Internet permite conversaciones de voz en linea.

3.4.2 Historia de comercio electronico
El comercio, actividad ancestral del ser humano, ha evolucionado de muchas
maneras. Pero su significado y su fin es siempre el mismo. Segun el diccionario

consultor de economia, el Comercio es "el proceso y los mecanismos utilizados,
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necesarios para colocar las mercancias, que son elaboradas en las unidades de
produccion, en los centros de consumo en donde se aprovisionan los

consumidores, ultimo eslabdn de la cadena de comercializacion.

A través de la internet podemos hacer negocios conectando mas de cerca con el

consumidor o cliente. Existen dos tipos de negocios en la internet:

1. Negocios en la internet 0 negocios electrénicos (e-business): son todas
las posibilidades de mejora de los resultados empresariales empleando
Internet y las nuevas tecnologias.

2. Comercio electrénico (e-commerce): es la transaccion que se efectla a

través de medios electronicos (Internet, Intranet, dispositivos moviles, etc.).

Fuente

3.4.3 Business to Business (B2B)
B2B o Comercio Electronico entre empresas (Business to Business), sector de
mayor crecimiento entre las actividades comerciales de Internet, que tiene que
ver con actividades de coordinacién e interaccion entre:

e Quienes realizan las operaciones de compra de una compafia y sus

proveedores.
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e Los planificadores de la logistica en una compafia y los servicios de
transporte que almacenan y mueven sus productos.

e Las organizaciones de venta y los mayoristas y detallistas que venden
sus productos.

e Los servicios de atencion al cliente y de mantenimiento y los clientes

finales de la compafiia.

El B2B experimentara un gran desarrollo debido a:

e Su mayor volumen de negocio en comparaciéon con el B2C (Business to
Consumer).

e La existencia de menos barreras culturales, pues las empresas estdn mas
preparadas para asumir el cambio cultural que supone la digitalizacion de

procesos de compra que los consumidores finales.

Comprar materiales y servicios para una empresa es un proceso que engloba

diferentes pasos y cada paso encierra una complejidad especifica.

1. Los compradores han de localizar proveedores que no solo sean capaces
de fabricar el producto que necesitan, sino que lo desarrollen con la
calidad y especificaciones técnicas necesarias y sean capaces de
satisfacer el volumen necesario, con el precio necesario, en los plazos
marcados y con las exigencias de entrega determinadas.

2. Una vez que el proveedor ha sido seleccionado, se le remiten todas las

indicaciones necesarias para el cumplimiento de un determinado pedido.

48



3. El comprador recibe la confirmacién con las especificaciones relativas a
producto, cantidad, calidad, precios, formas de pago, fechas de entrega.

4. Cuando el proveedor tiene listo el producto, envia una notificacién al
comprador indicando que el producto ha sido enviado, ademas de adjuntar
la factura proforma. ElI Departamento de Administracion del comprador
coteja la factura proforma con la orden de pedido formulada en su dia y da
su conformidad. El producto llega y el Dpto. responsable da su
conformidad en todos los aspectos. De esta forma, el Dpto. de
Administracion del comprador paga la factura segun la férmula acordada:
una transferencia bancaria.

5. Se da la orden al banco y, unos dias después el banco del proveedor
comunica al Departamento administrativo de la empresa la recepcion de
una transferencia por un determinado importe. El proveedor coteja la

cantidad ingresada con la factura remitida y da por cerrado el proceso.

3.5 Pasos para la adopcion eficiente del Comercio Electronico

Los pasos necesarios para la implementacion o adopcion del comercio
electrénico son el equipo se utilizard, el disefio de la pagina web el disefio de la
sala de ventas virtual, la aplicacién de informacion, la atencion en linea del
cliente entre otros pasos.
1. Servidor Web: este debe contener las aplicaciones y herramientas de
software necesarias para la publicacion y buen funcionamiento de la
pagina Web y asi poder cumplir con los requerimientos para hacer

comercio electrénico inmobiliario dentro del sistema.
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2. Garantia comercial: esta crea fidelidad y confianza en las relaciones B2B

gue deben existir entre los clientes y proveedores.

3. Disefio de pagina para comercio electronico: para lograr este paso
debemos de tomar en cuenta los siguientes puntos:

» Es importante un disefio interactivo, agil.

Se debe de proyectar imagenes dinamicas.

La estructura debe ser coherente y facil de navegar.

» La informacién debe de ser sencilla y clara.

No incluir textos largos.

e Las imagenes y graficos no tienen que ser pesadas en memoria para que la

descarga de la pagina no sea lenta.

4. Atenciéon del cliente en linea

En la actualidad, el costo de captar nuevos clientes supera ampliamente al
costo de conservar los ya existentes. Por ello, se debe enfocar los recursos
de forma agresiva para dirigirse a los clientes mas atractivos, para

conservarlos y para una amplia base de clientes rentables.

Una de las mejores formas de conseguir este objetivo es implementar un
programa de atencion al cliente o de gestion de relaciones con el cliente. La

atencion al cliente engloba los procesos, el software, el hardware y las
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capacidades de Internet utilizadas para recopilar y administrar la informacién
relativa a los clientes existentes y potenciales. Las empresas de todos los
tamafios y de todas las industrias pueden usar esta informacion para dirigir
las actividades de marketing, ventas y servicio al cliente para poder

identificar, atraer y conservar los clientes rentables.

5. Correo electronico, chat
Se enviaran correos electréonicos a los clientes llevando paso a paso sus

inquietudes como por chat

6. Soporte de ventas
Los clientes estaran respaldados por los operarios mostrandoles por donde se

encuentran las operaciones a los requerimientos pedidos por los clientes.

7. Ventas en linea
En este paso las ventas se efectuaran en linea una vez procesadas se notifica

las partes de las mismas arrojando un resultado final.

8. Formulario de venta

El formulario de venta el cliente debe de llenar los campos requeridos y
opcionales, que servira para obtener los datos de los clientes y archivarlos en
una base de datos, por medio de este importante medio se podra obtener toda la

informacion de los clientes para proveer un buen servicio.

9. Formulario de pago
El formulario de pago debe ser lo mas sencillo posible y seguro con sus politicas

bien claras.
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10. Seguridad del pago

El comprador debe tener una garantia a la hora de efectuar su transaccion

11. Elementos de busqueda y navegacion

Capacidades avanzadas de busqueda que permitan a los compradores localizar
los productos que desean a través de diferentes vias como un buscador (para
palabras clave, numeros de referencia, descripciones de producto...), o un arbol

de navegacion con categorias predefinidas e intuitivas para el comprador, etc.

3.6 Simulacion del Proyecto de plataforma B2B de Fleming y
Martolio

A continuacion, se visualizan las principales pantallas que identifican los

procesos mas importantes de la plataforma B2B de FyM.

LOGIN

Bienvenido

Mertiicacién usuario *
Clave de acceso *

Acceder o sistems

Para poder ingresar al portal, lo primero que se debe hacer es ingresar el nombre de
usuario y contrasefia, previamente asignado por Fleming y Martolio.
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CONSULTA DE DISPONIBILIDAD

a2 .
f@ ymiEescom-onrans

En esta transaccion se podra visualizar la disponibilidad del
producto buscado. Se podra ingresar cddigo, SBU -Unidad de
Negocio Estratégica- (automdvil, camioneta, camidn, agricola,

fuerade camino o moto), diseiio 0 medida. En el caso de buscar
por medida, se podra ingresar *175*70*13* y apareceran todos
los neumaticos en esa medida.
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CONSULTA DE COMPRAS
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En esta transaccion se podra visualizar las compras realizadas en el
periodo deseado, pudiendo introducir mes, aiio, SBU -Unidad de
Negocio Estratégica- (automdvil, camioneta, camién, agricola, fuera de
camino o moto) y cddigo de material.
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CONSULTA DE AJUSTES
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En esta transaccion se podrd observar un detalle de los neumaticos
que se encuentran en periodo de ajuste, su correspondiente estado,
resolucion y motivo de la misma.
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Se han mostrado algunas secuencias de pantallas que conforman los principales
procesos que forman parte del canal analizado como proyecto, a fin de visualizar

la manera en que un cliente operara en el futuro sitio web de FyM.
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DESARROLLO INMOBILIARIO

GRUPO GHR inicia en el afio 2004, cuando Fernando Rodriguez y Jacinto
Howley consiguen un solar de RD$ 1,700,000.00 en la zona oriental y deciden
construir 12 apartamentos. En aquel entonces, sus oficinas eran el baul de sus

propios vehiculos.

Al término de ese proyecto, llega Manuel Grullon al escenario con una invitacion
para participar en una torre en los poligonos centrales juntos, en esa tarde del
afio 2005, nace este trio de profesionales que transcurridos 14 afios han
entregado mas de 600 apartamentos, y con mas de 750 apartamentos en

carpeta para entregar en los proximos 3 afos.

Actualmente, GRUPO GHR sigue con la misma energia y entusiasmo con el que
empezo, pero con la experiencia y la humildad que han acumulado durante
estos afios de trabajo, por esta razén hoy estan convencidos que se continuara
con un trayecto impecable que permita seguir comprometidos y enfocados en el

bienestar de clientes y colaboradores.

58



Mision
Crear proyectos de construccion que aporten al mejoramiento de la calidad y
estilo de vida de nuestros clientes, garantizando los mejores estandares de

calidad y seguridad.

Vision
Fortalecer nuestro crecimiento para mantener una evolucion continua que nos
permita seguir consolidandose como la mejor constructora especializada en

desarrollo inmobiliario.

Nuestros Valores
e Responsabilidad
e Transparencia y honestidad
e Lealtad
e Pasion
e Excelencia

e Integridad

MODELO DE NEGOCIO INMOBILIARIO: TRADICIONAL VS ACTUAL (B2B)

Si bien es cierto que en la Republica Dominicana el Sector Inmobiliario ha tenido
gran auge en los ultimos afios, también es cierto que muchas inmobiliarias se
han quedado varadas en lo tradicional sin darle paso a la innovacion.
Precisamente, esto ha causado que muchas negociaciones en el sector se
hayan quedado en solo palabras mas no en una venta final, no logrando la

satisfacciéon del consumidor final.
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En GHR Desarrollo Inmobiliario, el modelo de negocios operandis es el
tradicional, donde los agentes inmobiliarios reciben a los clientes de manera
presencial para poder mostrarles sus proyectos inmobiliarios y poder concretar
alguna compra - venta final. Analizaremos las variables de ambos modelos
(tradicional vs B2B), y los margenes de ganancia - rentabilidad, con la cual la
empresa entraria a la vanguardia e innovaciéon para ser una de las pymes

inmobiliarias competitivas en el mercado actual.

Modelo de Negocio Inmobiliario Tradicional

o GENERALISTA

e LOCAL

e AISLADO

e GESTION TRADICIONAL
e MARKETING REACTIVO
e NO ONLINE

e NO BRANDING
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Modelo de Negocio Inmobiliario B2B

e ESPECIALIZADO

e GLOBAL

e COLABORATIVO

e GESTION EFICIENTE

o MARKETING

ESTRATEGICO
e PRESENCIA ONLINE (B2B)

e BRANDING

IMPLEMENTACION DE UN PORTAL WEB B2B

El uso de la tecnologia hoy dia es vital para el desarrollo sostenible de cualquier
empresa, por esta razon en GHR Desarrollo Inmobiliario, hemos disefiado un
portal web B2B inmobiliario, con el cual buscamos captar clientes globales,
conectar de manera directa, asesorar y brindarles nuestra mejor oferta a

nuestros clientes sin necesidad de salir de su zona de confort.

A continuacion el disefio del portal web B2B de la empresa GRH Desarrollo
Inmobiliario, donde se podra acceder a los proyectos inmobiliarios con un solo
clic, con un contenido de imagenes de diferentes angulos de cada uno de los

proyectos, ademas del precio de los mismos y sus caracteristicas.
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Nosotros Proyectos en Venta ~ Proyectos Entregados ~ Contictanos Calculadora de Préstamo

Colinas 3

Dormitorios: 3 Bafios:2 M2: 120

Detalles >

$516,000.00
$2,400.00/por M2

Desde $148,200

Colinas 3 Park Place Torre Altamar 9

Dormitorios: 3 Bafios:2 M2: 120 Dormitorios: 3 Bafios: 3.5 M2:215 Cama: 1 Bafios: 2.5 M2:78
Detalles > Detalles > Detalles >
Apartamentos Apartamentos Apartamentos

Portafolio de los proyectos de GHR Desarrollo Inmobiliario
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Proyectos en Venta ~ Proyectos Entregados Contictanos Calculadora de Préstamo

Home > Apartamentos > Colras 2 na
Colinas 3 [ Vo |

Colinas del Oeste, Santo Domingo Oeste, Santo Domingo, 11005 Repdblica Domanicana

Interior de los proyectos inmobiliarios, imagenes de diferentes angulos.
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Direccion: Sector: Colinas

Pais: Republica

Febrero

......

Caracteristicas

Ubicacién y caracteristicas de los proyectos inmobiliarios.

El portal web B2B de GHR Desarrollo Inmobiliario, contara con 3 brokers
expertos y calificados en materia del sector inmobiliario, los cuales estaran
online para interactuar con los clientes e iniciar transacciones de compra/venta
de los proyectos inmobiliarios del portafolio. Estos Brokers estaran en oficinas
habilitadas y con todos los equipos necesarios para agilizar las negociaciones
finales. Es por ello, que nuestro software B2B Inmobiliario contara con una

plataforma de pago desde el mismo portal lo cual conllevara a una venta directa

y comoda para el cliente.
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Torre Altamar 9

Cama: 1 Bafos: 25 M2:78

Propiedades Destacadas ==

Aume. OWEY W sees ,_)

Chat interactivo con el Broker — Portal Web B2B Inmobiliario GHR Desarrollo

Inmobiliario

©
| r—— S
1 #&Groupghr.com ¢
GHR
PAGA ELINICIAL SARROLLO NNORRARD
TU APARTAMETO
DE FORMA ONLINE rgrulon@ghr.com

. Ingrese su contrasefia
B oo o omcons mepwn corceoces 48 000 USD
[Py 24 25720 Somego Cene, conuns woeosén N

Pvimgioon. B i Av, Poongockn I on
FeCren, prisend © 15 A0 O LS BOroes. 2 1 2
Iniciar sesion
m ¢Tiene problemas para iniciar sesion?

ﬁ - i B i .
A ﬁ RegRiee.

Plataforma de pago online - Portal Web B2B Inmobiliario GHR Desarrollo

Inmobiliario
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ANALISIS FINANCIERO

Innovar y estar a la vanguardia en la era tecnologica en la que vivimos en el
Siglo XXI, tiene su costo, es por ello que implementar este software que nos
permita conectar de manera rapida con nuestros clientes y potenciales clientes
tiene su precio. De toda inversion si se hace planificada se obtienen grandes
resultados, y es precisamente eso lo que queremos lograr en GHR Desarrollo

Inmobiliario con nuestro Portal Web B2B Inmobiliario.

A continuacion presentaremos una proyeccion de nuestros estados financieros

comprendido entre los afios 2019-2020.
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GHR DESARROLLO INMOBILIARIO
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
DEL 31 de Julio 2020

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES 2019 2020
Efectivo y equivalentes al 2,500,000.00 5,500,000.00
efectivo

TOTAL, ACTIVOS 2,500,000.00 5,500,000.00
CORRIENTES

ACTIVOS FIJOS

Muebles y equipos 150,000.00 250,900.00
Maquinarias 75,000.00 105,500.00
Sistema de software - 565,500.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS _225,000.00 921,900.00
TOTAL ACTIVOS 2,725,000.00 6,421,900.00
PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES 2019 2020
Nominas por pagar 928,400.50 1,494,700.50
Prestamos por pagar 700,000.00 575,176.52.
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TOTAL PASIVOS

CORRIENTES 1,628,400.50 2,069,877.02
CAPITAL

Aporte de los socios 1,096,599.50 4,352,022.98
TOTAL DEL CAPITAL 1,096,599.50 4,352,022.98
TOTAL PASIVOS Y CAPITAL 2,725,000.00 6,421,900.00

El Estado de Situacion o Balance General, de la empresa GHR Desarrollo
Inmobiliario comprendido entre el periodo Julio 2019-2020, refleja el patrimonio
de la empresa. Es decir, aqui podemos analizar los activos 6 utilidades propias
de la empresa Yy los pasivos que son las deudas 6 cuentas por pagar de la
empresa. Podemos observar y comparar los cambios en la compra del software
B2B Inmobiliario para desarrollar un crecimiento con mayores ganancias Yy

expansion de nuestro portafolio.

Con un costo de DOP$565,500.00 pesos dominicanos, la ejecucion del Software
gue sustentara el portal web B2B brdoker de la empresa, sera un activo intangible

pero de gran valor y soporte para la empresa.
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GHR DESARROLLO INMOBILIARIO

ESTADO DE RESULTADO
DEL 31 de Julio 2020

2019 2020

Ventas 6,786,000.00 10,228,000.00
Costo de ventas 328,755.00 898,000.00
UTILIDAD BRUTA 7,114,755.50 11,126,000.00
GASTOS OPERACIONALES

Gastos de personal 928,400.50 1,494,700.50
Gastos de organizaciéon 248,000.00 395,600.00
Gastos financieros 189,560.00 237,400.00
Gastos administrativos 212,400.00 315,000.00

TOTAL DE GASTOS
OPERACIONALES

1,578,360.50

2,442 700.50

UTILIDAD ANTES DEL ISR 5,536,395.00 8,683,299.50
Impuesto sobre la renta 1,566,300.00 2,450,215.00
UTILIDAD NETA 3,970,095.00 6,233,084.50

Finalmente, tenemos el Andlisis de Resultados de la empresa GHR Desarrollo
Inmobiliario, donde podemos constatar los beneficios del portal web B2B,
aumentando las ventas, y por ende, generando mayores utilidades para un
ascenso del patrimonio de la empresa. Esta empresa seria la pionera en el pais
en implementar este tipo de software B2B del sector inmobiliario en el mercado

de la Republica Dominicana.
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CONCLUSION

El mercado inmobiliario dominicano ha tenido un gran avance, de ser uno de los
mercados mas temerosos por la debilidad en el sistema que los embargaba, hoy
en dia tiene solidez, liquidez y transparencia. Republica Dominicana, hoy en dia
ha avanzado significativamente en las operaciones inmobiliarias, tanto asi, que
contamos con grandes inversiones de extranjeros en el turismo inmobiliario del
pais el cual lleva gran ventaja en comparacién con paises vecinos del caribe.

Una de las fuertes razones, de este proyecto es hacer de conocimiento a las
pymes del sector inmobiliario que pueden hacer grandes proyecciones de
compral/venta/renta, a distancia, es decir, virtual. La tecnologia llego para
guedarse y sus avances han hecho que el ser humano sea mas competitivo y se

mantenga a la vanguardia.

El comercio electrénico es la plataforma para crear esa conexion entre vendedor
y cliente con un solo clic, sin necesidad de trasladarse desde su ubicacion. Por
tal motivo, en este proyecto hemos ampliado nuestros conocimientos en el
concepto y modo operandi del broker inmobiliario, quien debe de ser un experto
de la materia, fungiendo como asesor legal, inmobiliario, financiero vy
administrativo, para que pueda brindarle seguridad y confianza al cliente. El
bréker debe poseer las cualidades antes descritas, y mas, ya que es la persona
clave para que se desarrolle la negociacion de una manera satisfactoria. El
broker inmobiliario este tiene diversas oportunidades para desarrollarse en el

mercado debido a que este se encuentra en constante crecimiento, y con las
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herramientas adecuadas como el comercio B2B implementado en el sector
inmobiliario este podria alcanzar otros niveles de beneficios, podria hacer un

salto cuantico a la hora de hablar del sector inmobiliario.

A lo largo de este proyecto se pueden identificar las oportunidades que un
broker inmobiliario podria aprovechar e innovar con la implementacion del
comercio electronico B2B, en el trabajo se han abordado diferentes aspectos
como la metodologia de implementacion a nivel organizacional y operacional
donde se explica lo que necesita el software que contenga integrado desde el
disefio de la pagina hasta el catdlogo de ventas virtuales lo cual lo hace un
desafio muy grande y un trabajo a largo plazo implementando mejoras constante

para que se vaya adecuando a las necesidades de los clientes.

Este proyecto busca integrar la creaciébn del sitio web aportandole
automatizacién al proceso de negocio inmobiliario mediante la plataforma para la
gestion de procesos de negocios y la integracion del comercio electrénico en el
sector por eso se puede apreciar los pasos para la adopcion eficiente del mismo.
El proyecto en si tiene puntos fuertes y algunos puntos que habra que prestarle
mas atencion, ya sea por cuestiones internas o externas pude aprender y
observar que esta industria no solo la del B2B sino que el mundo del e-
commerce tienen un buen potencial muy enorme que aun no ha sido explotado.
Las préximas generaciones tenderdn a facilitar las interacciones mediantes
plataformas que ayuden a intermediar de manera mas efectiva las compras y

ventas.
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RECOMENDACIONES

El sistema de Broker B2B para pymes del sector inmobiliario, juega un papel
muy importante en el crecimiento y sostenibilidad de esa pyme en el mercado.
Dar un paso siempre adelante es lo que nos posiciona en el gusto y preferencia
del publico. Después del mundo detenerse por motivos de una pandemia viral
(COVID-19), es importante que las empresas analicen y planifiguen sus

operaciones de forma virtual.

Un broker inmobiliario capacitado logra confianza, lealtad y fidelidad del cliente.
Por estas razones antes expuestas, recomendamos:
¢ Implementar un portal web B2B inmobiliario, con plataformas de pago e
interacciones online con el cliente.
e Invertir en portales inmobiliarios y en la gestién de marketing
correspondiente a este.
e Organizar Webinar para general leads y una conexiéon mas personalizada

con el publico.
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PASO 1. La seleccion y definicién del tema de investigacion
1.1 SISTEMA DE BROKER B2B PARA PYMES INMOBILIARIO

e OBJETO DE ESTUDIO: Compra B2B
e MODELO O INSTRUMENTO: Sistema de Broker
e CAMPO DE ACCION: Pymes Sector Inmobiliario

1.2 Definicion del tema

Un broker es un agente o empresa que se encarga de ejecutar las operaciones
de compra o venta que sus clientes le solicitan. Su funcién principal es la de
actuar de intermediario entre sus clientes y el mercado encontrando un vendedor
cuando su cliente le da una orden de compra o un comprador cuando su cliente

le da una orden de venta.

B2B Business to Business (negocio a negocio), fue empleada originalmente
para identificar el comercio electrénico realizado entre empresas y ahora se
aplica también al mercadeo. A pesar de que el comercio electronico B2C
(business to consumer, empresa a consumidor) se lleva los grandes
titulares, las transacciones realizadas entre empresas abarcan la mayor
proporcion del comercio electrénico total.

Pyme es el acronimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la empresa
mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido de trabajadores

y que registra ingresos moderados.

Las MI PYMES es toda unidad de explotacion econdmica, constituida por una
persona natural o juridica, en actividades agropecuarias, industriales,
comerciales o de servicio, rural o urbano, que responda a las siguientes

categorias segun el tamafo:

1. Microempresa: a) Hasta 10 trabajadores; y b) ventas brutas anual de hasta

ocho millones de pesos dominicanos (RD$8,000,000.00);
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2. Pequeia Empresa: a) De 11 a 50 trabajadores; y b) ventas brutas anual de

hasta cincuenta y cuatro millones de pesos dominicanos (RD$54,000,000.00);

3. Mediana Empresa: a) 51 a 150 trabajadores; y b) ventas brutas anual de

hasta doscientos dos millones de pesos dominicanos (RD$202, 000,000.00).

SECTOR INMOBILIARIO

Comprenden los servicios de compra, venta y el alquiler de edificaciones no
residenciales, asi como los servicios inmobiliarios relacionados a actividades de
agentes y corredores inmobiliarios; intermediacion en compra, venta y alquiler de
propiedades inmobiliarias a cambio de una retribucién o por contrato y servicios

de tasacion de propiedades inmobiliaria.
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PASO 2. Planteamiento del problema de investigacion

SISTEMA DE BROKER B2B PARA PYMES DEL SECTOR INMOBILIARIO en la

Republica Dominicana en el afio 2020.

Hoy en dia las empresas PYMES tienen cada vez mas obstaculos para poder
ser competentes en el mercado, debido a la alta tasa de inflaciébn y su poca
capacidad de liquidez, como los problemas que presentan de débil acceso a la

cadena de valor, las necesidades de las pymes en Republica Dominicana.

Los empresarios dominicanos muestran capacidades inherentes a los negocios,
sin embargo, no poseen todas las herramientas que le permita consolidar sus
operaciones e ingresos a un mayor nivel, las micros, pequefias y medianas
empresas surgen por diferentes razones: por una demanda insatisfecha del
mercado, por la mala calidad de los productos y servicios existentes, por la

experiencia acumulada como empleado o por la tendencia del mercado.

Todas las empresas que hoy en dia son exitosas, fueron al principio pequefias,
solo contaban con la idea, pocos recursos econdmicos y un minimo de
empleados, pero la vision de su fundador la hizo crecer a través del tiempo hasta

convertirla en una organizaciéon de prestigio nacional e internacional.

Un grave problema que enfrentan las PYMES en la realidad es que no buscan
ayuda de un asesor de negocio, que pueda mediante una investigacion de
mercado o un plan de negocio determinar la factibilidad y asi hacerles frente a
las multiples dificultades que puedan presentar en el negocio, también el poco

apoyo del gobierno son otro dolor de cabeza para las pymes.

Mediante el modelo B2B pueden aparecer oportunidades de negocios mas
rentables para las pymes en el sector inmobiliario como representar la compra-
venta de un apartamento en un entorno online, al igual que buscar financiacion
para dichos clientes, certificando si un inquilino es solvente para dicha compra o

alquiler.

79



También, otro instrumento que se podria ofrecer con las pymes inmobiliarias es
gue cualquier inversionista pueda invertir en nuevos proyectos inmobiliarios pero
no orientado a la adquisicibn como propietarios, sino para sacar rentabilidad a su
dinero que les permita elegir entre inmuebles para explotar en alquiler ganando

una parte proporcional de la inversion.

Es una herramienta digital que permite a agencias inmobiliarias, arquitectos,
ayuntamientos y gestores de patrimonio inmobiliario acceder a informacién

urbanistica de todo tipo de propiedades.

Los broker pueden llevar el negocio inmobiliario a otros niveles por eso es una
oportunidad para la pymes inmobiliarias que puedan acceder a este servicio, por
ejemplo algunos beneficios que podria aportar un bréker seria las transacciones
u operaciones entre un comprador y vendedor, seria el intermediario entre
ambas partes siempre y cuando lleguen a estar de acuerdo mediante un
contrato, este velara porque toda la documentacion esté en orden ya sea
verificacion de registro de la propiedad, garantias, proteccion juridica, impuestos
sobre bienes inmuebles, impuestos sobre la renta, impuestos sobre el

patrimonio, estatus de la propiedad, del suelo, etc.

Los broker son necesarios para facilitarle la compra y ventas de los bienes
inmobiliarios y hacer de esto un servicio mas seguro y rentable a la hora de

adquirir un inmueble o vender.
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PASO 3. Objetivos de la investigacion.
Objetivo General:

Implementar los servicios de Bréker utilizando modelo de negocio
Business to Business para PYMES de Inmuebles en la Republica

Dominicana, 2020.

Objetivos Especificos
1. Implementar el modelo Business tu Business
2. Implementar una arquitectura de servicio web
3. Identificar la automatizacion del proceso de negocios
4. Entender los factores de operacion de un broker (intermediario)

5. ldentificar las necesidades que presentan las pymes de inmuebles en la

Republica Dominicana.

PASO 4. Justificacion de la investigacion.

Una de las areas de la economia dominicana que ha mantenido un crecimiento
constante es el sector inmobiliario, donde se puede observar una variada oferta

para diferentes grupos sociales.

En el 2013 el valor promedio de las propiedades en venta en Casa de Campo
era de USD1.8MM. En el 2017 en Casa de Campo el valor promedio de las villas
en venta publicamente ( solo villas, no apartamentos ni terrenos ) fue de
USD2.4MM mientras que Punta Cana el valor promedio era de USD2.3MM.
Ahora en el 2018, en Casa de Campo el valor promedio de las villas en venta
publicamente se situé en USD1.9MM, un ajuste del 20.8%, mientras que Punta

Cana el valor promedio fue de USD2.56MM, un ajuste del 11.3%. El reajuste de

81



los precios de venta de las villas en Casa de Campo es probablemente la
principal causa del gran aumento en el nimero de ventas realizadas durante el
2017, segun Casa de Campo Real Estate, asociado en Casa de Campo Resort.
Durante 2017, cerraron 109 transacciones de las cuales 81 fueron villas, un
incremento del 100% con relacién al desempefio del 2016. Bajaron los
inventarios, incrementaron las ventas... y transformaron las casas en activos

generadores de ingresos a través de su programa de rentas.

Durante el periodo 2018-2020, el sector inmobiliario ha tenido un avance
significativo en la economia dominicana, teniendo en cuenta que varias
empresas constructoras han desarrollado en conjunto con el gobierno, un plan
habitacional en diferentes zonas del pais con la cual se busca que todo

ciudadano adquiera su primera vivienda.

Con esta estrategia, se busca incentivar el flujo econémico, crecimiento del
sector inmobiliario - construccion, capitalizacion y el beneficio de que cada
dominicano tenga acceso a su vivienda, por lo cual, el gobierno le regala el bono

primera vivienda.

Basado en lo antes expuesto y siendo la Republica Dominicana un paraiso
habitacional, tenemos la conviccibn de que es el momento del desarrollo
sostenible de las pymes del sector inmobiliario en el expansion de las ventas,
mediante un sistema de broker electronico que las conecte con el cliente final y
les permita un acceso mas rapido, seguro y confiable al momento de realizar su

compra y/o inversion.

El Broker B2B, va a garantizar que las pymes inmobiliarias obtengan mayores

beneficios y aumenten su portafolio de clientes y proyectos, en tiempo record.

Por tanto, como imaginaras, este modelo de negocio esta intimamente ligado
con el comercio mayorista, aunque también tienen cabida en él la prestacién de

servicios y el consumo de contenidos.
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El modelo de negocio business to business ofrece varios beneficios a las

empresas, entre los cuales destacan:

. Ahorro de tiempo.

. Ahorro de dinero.

. Personalizacion.

. Mayor facturacion por cliente.

. Los vemos uno a uno de forma més profunda.

Justificacion Metodoldgica

El tipo de investigacién serd descriptiva y explica, ya que son aspectos que
permiten obtener el numero de informacion adecuada ante cada uno de los
elementos que intervienen en el desarrollo de la incorporacion de la organizaciéon
en el mercado. Sin embargo, la utilizacion de los tipos de la investigacion genera
la caracterizacion de informacion necesaria en cuanto a contar con cada uno de
los datos en favor de obtener una interpretacion sobre la recoleccion de la

misma.

La utilizacion de la herramienta sera basada en el apoyo de la encuesta y la
entrevista, donde estos instrumentos genera la obtencién de informacion
necesaria para el desarrollo de la integracién de la empresa sobre la obtencion
de los recursos renovables, de tal manera la encuesta se enfoca el uso de
cuestionario en la cual la informacion es a través de obtener cada una de las

informaciones necesarias para el control de los datos.
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PASO 5. Marco de referencial (tedrico - conceptual)
Marco de Tedérico:

“DESARROLLO DE UNA APLICACION WEB CRM PARA OPTIMIZAR LA
GESTION DEL PROCESO DE VENTA DE UNA EMPRESA INMOBILIARIA”.

Como resultado del sostenido crecimiento del sector constructor y la necesidad
insatisfecha de vivienda en el pais, la Empresa Constructora Inmobiliaria
pretende desarrollar, construir y vender la mayor cantidad de proyectos (de
proyeccion social, apoyados por el estado en programas de vivienda social que
se desarrollan desde el Fondo Mi Vivienda y el Ministerio de Vivienda,
Construccién y Saneamiento y proyectos residenciales, proyectos propios de la
empresa), lo que conllevan a la necesidad de implementar una estrategia de
negocios que fortalezca el area comercial y que permita gestionar toda la
informacion relevante a ésta, a fin de llevar un control correcto y organizado para
el cierre completo de cada venta, la promocién, y los servicios post venta, y
tener ademas una herramienta mas adecuada para gestionar el modelo de
negocio donde intervienen programas de tipo “Techo Propio” o “Mi Vivienda”,

gue matizan el negocio inmobiliario nacional. Romero, C. Del Pilar, C. (2013).

REDEFINICION DE UN PRODUCTO INFORMATICO DE GESTION
INMOBILIARIA. ACCIONES CORRECTORAS DE LA ESTRUCTURA Y
FUNCIONAMIENTO DE LA EMPRESA. Guinda, A. (2007).

El proyecto contempla el andlisis de una empresa dedicada a ofrecer servicios a
pymes inmobiliarias, basandose en un producto informatico de gestion
inmobiliario disefiado para permitir la colaboracion entre inmobiliarias, la cual
presenta una gran desviacion entre los objetivos previstos y los reales tras un

afno desde su creacion.
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El objetivo es el de esclarecer la viabilidad de la empresa y crear todos los
procesos y cambios oportunos en el caso que asi fuera. Se realiza el estudio de
la estructura y funcionamiento de la empresa asi como del sector, mediante el
analisis DAFO y el estudio del entorno averiguando quién es su competencia,
analizando las principales empresas de programas de gestién inmobiliaria y de
portales inmobiliarios. Posteriormente se realiza un estudio de mercado,
conociendo la tendencia del mercado inmobiliario espafiol, y se analizan las
necesidades de las agencias inmobiliarias para conocer qué es lo que quiere el

posible cliente.

Junto con el estudio de mercado, se obtiene toda la informacion para evaluar las
deficiencias de la empresa. Se determinan los errores que han impulsado unas
pérdidas constantes, los cuales indican decisiones poco acertadas a nivel
directivo, la inexistencia de un plan de expansion eficiente y falta de
funcionalidades en el producto definiendo el nuevo rumbo que ha de adoptar la
empresa, se estudian las mejoras que han de desarrollarse en el producto,
mediante un analisis brainstorming y otro funcional de los usuarios inmobiliarios,
creando nuevos procesos de implantacion y control de desarrollos junto con el
calendario de los mismos, extrapolables a otros sectores tecnoldgicos. Se
procede a la redefinicion de la comercializacién del producto, desde el disefio de
los nuevos canales de venta, procesos para la formacion de los clientes y un

completo plan de seguimiento postventa, primordial para el éxito de la empresa.

Se crean procesos para la recopilacion de informacion de los clientes y
seguimiento de la carga de trabajo de los trabajadores de la empresa,

permitiendo tener informacion actualizada tanto interna como externa.

Los procesos de contencion de costes implantados, junto con la nueva
comercializacién del producto, permiten una reduccion drastica de los gastos
mensuales en los que incurre la empresa, asi como la potenciacion de la
captacion de nuevos clientes y de nuevas fuentes de ingresos, vislumbrando de

nuevo el futuro de la empresa.
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MARCO CONCEPTUAL

Sistema: Una definicibn muy general de 'sistema’ es: «conjunto de elementos
relacionados entre si funcionalmente, de modo que cada elemento del sistema
es funcion de algun otro elemento, no habiendo ningin elemento aislado». El
término 'elemento’ estd tomado en un sentido neutral; puede entenderse por él
una entidad, una cosa, un proceso, &c. —en cuyo caso cabe hablar de «sistema
real»—, o puede entenderse por él algun concepto, término, enunciado, &c. —en
cuyo caso cabe hablar de «sistema conceptual», «sistema linglistico», etcétera—
. En algunos casos, el elemento de que se habla tiene un aspecto «real» y un
aspecto «conceptual»; ello sucede cuando, como ocurre a menudo, el sistema

de que se habla estd compuesto de reglas o normas. Ferrater, J. (1979).

Bréker inmobiliario: Un broker es una figura muy importante dentro del sector
inmobiliario, pues es el encargado de coordinar todo el proceso de compraventa
de los bienes inmuebles, y sirve como intermediario y guia para que los
inversionistas sepan en qué desarrollos poner su dinero, para recuperar el

capital y obtener las mayores ganancias posibles. Hernandez, F. (2019).

B2B: Las siglas B2B hacen referencia al mercado corporativo, aquellas
empresas que comercializan sus productos o servicios a otras empresas. De
esta manera, en la tipologia del marketing B2B la finalidad es establecer
relaciones personales, con las que poder reforzar el prestigio y la identidad de la
marca. Es decir, transmitir el valor de la empresa. La estrategia se centra en
transmitir como el producto ayuda a los clientes a ahorrar en tiempo, recursos y
dinero. Juan, C. (2016).

Inmobiliaria: es una empresa dedicada a la construccion, la venta, el alquiler y
la administracion de viviendas. Cada inmobiliaria puede realizar todas estas
actividades o sélo algunas (como limitarse a la venta y el alquiler de las
propiedades). Pérez, J. Gardey, A. (2012).
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Compra: Compra es la accion y efecto de comprar. Este verbo refiere a obtener

algo a cambio de dinero. (Pérez, 2011).

Pymes: este es el acrénimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la
empresa mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un namero reducido de

trabajadores y que registra ingresos moderados. (Pérez J., 2009).

Inmobiliaria: Una inmobiliaria es un negocio dedicado a la compra y venta de

iInmuebles (casas, locales comerciales, mansiones, fincas, etc). (Navarro, 2015).

Digital: Digital es aquello relativo a los dedos (las extremidades de las manos y
los pies del ser humano). El concepto, de todas formas, esta estrechamente
vinculado en la actualidad a la tecnologia y la informéatica. (Pérez J. Definicion,
2010)

Marco Espacial

Nuestra investigacion estara basada en el modo operandi en las negociaciones
B2B de las principales Inmobiliarias / Constructoras de Santo Domingo,

Republica Dominicana.

Marco Temporal

La realizacion de la investigacion sobre el sistema bréker B2B para pymes
inmobiliarias, Santo Domingo, Republica Dominicana sera comprendida en el

periodo Mayo-Agosto 2020.
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PASO 6. Aspectos Metodologicos.

Tipo de Investigacion

El tipo de investigacion seleccionado en el desarrollo del tema seré descriptivo y
explicativo, ya que son los mas convenientes dentro de la recoleccion de
informacion en cuestion de integrar cada uno de los aspectos que seran
necesarios para la conformacién de la organizacion enfocada en la elaboracion y
comercializacion de muebles para el hogar, donde permita obtener una mejor
manipulacion sobre cada uno de los elementos que intervienen en el desarrollo
del fendbmeno sobre indicar cada uno de los aspectos que se relacionan en el

mismo.

A través del tipo de investigacion descriptiva contribuye sobre cada uno de los
estudios o éareas en el cual se tendra en cuenta para la evaluacion y
determinacion de cada aspecto que es necesario en el tema, donde la
conceptualizacion de las variables permite un uso adecuado de los métodos y
recursos para dar respuesta a las posibles alternativas viables. Asimismo, el tipo
de investigacion descriptivo cuenta con enfocar sus lineamientos en contar con

las acciones que mejoren la incidencia de cada area.

El tipo de investigacion explicativa enfoca sus aspectos en ofrecer un estudio
claro y preciso sobre cada area en el cual se desarrolla el fendmeno, donde el
marco de estudios sobre el mercado, técnico y financiero permite la
determinacion de indagar sobre las necesidades en el cual se enfocan las
variables en cuestion de dar explican al comportamiento sobre la integracion de
la organizacion en cuanto al cumplimiento sobre el desarrollo de la organizacion
en cuanto obtener una correcta manipulacion de cada una de las areas en fin de

obtener una buena rentabilidad operativa.
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Método de la investigacion

El uso de los métodos en la investigacion genera la obtencion adecuada de cada
uno de los elementos propios sobre el desarrollo del fenbmeno en el cual
permita cumplir con los objetivos, donde se apoyara del método sintesis, analisis

y deductivo.

El método de sintesis, permite determinar cada una de las situaciones actuales
con la finalidad de obtener respuestas que sirvan para manipular cada uno de
los eventos, donde ejerce una simplificacion de los datos en el cual reine cada
una de las informacion en la busqueda de contar con los puntos factibles para un

desarrollo sobre la organizacion de la empresa en el mercado.

El método de analisis, genera determinar y efectuar un control directo sobre el
desarrollo de la informacién en el cual permita contar con los elementos
esenciales para la obtencion de datos concretos en fin de establecer
razonamientos que sirvan para dar respuesta sobre la actuacién del fenbmeno
en cuestion de contar con los aspectos que aumenten el rendimiento de la

organizacion.

A través de este método analitico se persigue identificar la necesidad de un
sistema de broker b2b para pymes del sector inmobiliario en la Republica

Dominicana.

El método deductivo, permite controlar y contar con cada una de las informacion
claras sobre obtener un mejor rendimiento en cada una de las areas en el cual

se ejerce una actuacion del fenédmeno.

Técnica

A través de las técnicas usadas en las técnicas de investigacion cuenta con el
uso de la entrevista, la encuesta y la recopilacion documental, ya que sirven
como medio eficaz para la determinacion de cada uno de los elementos que
sirven para puntualizar informaciones concretas acerca de la organizacion y

direccion sobre la composicion de la organizacion en el mercado dominicano.
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La recopilacién documental, es un medio eficaz en el cual sirve para realizar un
una profundizacién sobre cada uno de los elementos que ejercen una actuacion
en puntualizar en diversos autores y libros sobre posibles respuestas que
otorguen un mejor manejo y control sobre la incorporacion de una organizacion a
través del uso adecuado de los recursos renovables. No obstante, los datos
obtenidos generan un control adecuado sobre la actuacion de cada una de las

variables en la investigacion.

La entrevista, es una medio eficaz que sirva para establecer una conversacion
gue cumple con un esquema de objetivos, donde se realiza una persona o varias
en especifica con la finalidad de captar el mayor niumero de informacion acerca
del fendmeno, donde se apoya por preguntas que son estructuradas para un
mejor control sobre aquellos aspectos que se deben de tener en cuenta en la

investigacion.

La encuesta, es la incorporacién de preguntas que son orientadas a un
segmento de personas encargados de pymes del sector inmobiliario de manera
gue se pueda determinar la necesidad de dicho broker, lo cual permite
establecer un marco de preguntas que cumpla con el objeto central de la
investigacion en relacion de cumplir con cada uno de los aspectos que son
necesarios para el desarrollo del tema y en funcion de obtener las posibles

soluciones que daran respuesta a la tema central.
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