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RESUMEN EJECUTIVO



Para la realizacion de este Trabajo de Grado, se ha tomado en cuenta los aspectos
expuestos en nuestro Anteproyecto, apoyandonos en amplias informaciones biblidgraficas
disponibles, en la seguridad de obtener un resultado eficiente, tanto en términos

académicos como en las aplicaciones didacticas.

Esta recopilacién, fue realizada para satisfacer el tema de: ‘“Modelo de Negocio para la
Creacion de una Empresa de Servicios Inmobiliarios con Tecnologia 3D. Santo

Domingo - Republica Dominicana — 2013,

Para facilitar el entendimiento, argumentamos en el Capitulo | las explicaciones sobre qué
son los modelos, los negocios y los modelos de negocios. Asi como los tipos, ventajas y

evolucion de cada uno en particular.

El Capitulo I1, se describe el tipo de empresa, Yy sus caracteristicas - Inmobiliaria Online

3D, busca brindar servicios de calidad, innovacién, rapidez y eficacia.

En el Capitulo 111, realizamos lo que es un pre disefio del modelo que estamos intentando
mostrar, y que a continuacion, hacemos enfésis en los apartados siguientes:

v' Componentes del modelo

v Segmento de clientes

v Problema a resolver y solucion

v Propuesta de valor

viii



Para validar correctamente los puntos expuestos anteriores , en el Capitulo IV realizamos
las técnicas de:

- testeo,

- pivoteo, con el fin de

- gjustar nuestro Modelo de Negocio.

El Capitulo V, busca realizar una planificacion simple del cu’ando, dénde y las diferentes

etapas que debemos realizar para establecer nuestra empresa en Santo Domingo.



INTRODUCCION



Una inmobiliaria, es una empresa dedicada a vender, alquilar y administrar propiedades,
usando distintos medios de comunicacion, que pueden ser prensa escrita o digital,
televisiva o radial, utilizando plataformas web, con disefios para cubrir las necesidades de
los clientes, facilitando opciones para ellos al momento cuando buscan un establecimiento

inmobiliar.

El servicio de las inmobiliarias, son negocios de alta rentabilidad econémica tanto en la
Republica Dominicana como a nivel global. Este servicio, online, facilitaria una efectiva
disminucion de costos y agilizaria las facilidades de contactos con futuros y potenciales
clientes; con la virtud de ser empresas para instalarse tanto en paises subdesarrollados

como en los del primer mundo.

Todo este novedoso planteo, ofrece oportunidades para que por medio online, digital y en
tiempo real, se puedan promover las diversas opciones de ubicacién por mapa, fotos y
videos; con los consecuentes ahorros de la presentacion y aumentos de cuantias de
potenciales interesados. Ya que, a las personas interesadas les llevamos nuestros proyectos
a los lugares donde estan, y ellas con minimo esfuerzo pudieran llegar a hacer una

preseleccion de la oferta.

En cuanto al modelo de negocio, Inmobiliaria Online, que se esta desarrollando en el
presente Trabajo de Grado, es una propuesta diferente a otras Inmobiliarias Online del pais

y/o mercado, porque se realizaron innovaciones en cuanto a la forma de accesar a la



propiedad, local o vivienda. Creando vistas en 360°, en tal forma que las personas se

sientan viviendo una experiencia real dentro del establecimiento objeto de presentacion.

Nuestra empresa cuenta con el formato 3D, para ver mapas y exposicién de distribuciones
de los espacios dentro del lugar, siendo esta novedad algo nunca visto en Republica

Dominicana.

Xi



CAPITULO I.

Marco Conceptual



Antes de desarrollar este primer capitulo, es importante conocer el concepto de modelo de

negocio y para ello necesitamos saber qué es un modelo y qué es un negocio.

A) Modelo:

Es una pauta a seguir; se podria entender como un bosquejo, una forma que se toma para

realizar algo.

Es notable, que hoy en dia, para la mayoria de acciones y efectos, existen modelos que
permiten alcanzar el objetivo deseado, tomando la misma direccion, como es el caso de los

modelos de negocios.

Podemos afirmar, que los modelos, nos dan una idea de lo que seria un bosquejo por medio
de representaciones, sin necesidad de reemplazar o hacer una réplica de lo que ya existe,
proporcionando caracteristicas Unicas que favorecen a seguir esas pautas, sin hacer

imitacion.

B) Negocio:
La palabra negocio proviene del latin negotium, y significa lo que no es ocio.*

Un negocio, es lo que comprende el trabajo realizado para cubrir necesidades, tanto en

proceso de distribucion como para produccion de bienes y servicios.

Es una herramienta que nos permite lograr objetivos personales y corporativos, a la vez que

nos impulsa a nuevos retos.

! http://definicion.de/negocio/ Recuperado el 17 de junio del 2013.


http://definicion.de/negocio/

Tomando en cuenta estos conceptos, podemos decir, que negocio es todo aquello realizado

con el fin de generar ingresos monetarios o efectos econémicos.

C) Modelo de Negocio

Este término fue empleado, por primera vez en 1954, por Peter Druker. Desde ese

momento no ha dejado de utilizarse.

El término modelo de negocio es un concepto relativamente nuevo como tal; su utilizacion
ha existido y ha sido recomendada desde hace varias décadas.? Los modelos de negocio se
utilizan como método en la realizacion de disefios de negocio, en muchas menciones, se

utiliza para hacer referencia a la manera de hacer negocios.

Definiciones:

Una definicién clara sobre este concepto es expresada por Osterwalder, Pigneur y Tucci,

(2005) “Un modelo de negocio describe la base para saber cdmo una organizacion crea,

entrega y captura valor” *

George G. & Brock AJ, se refieren al modelo de negocio como “ El uso de la narrativa y la

coherencia en las descripciones de modelos de negocio como los mecanismos por los

cuales los empresarios a crear empresas de crecimiento extraordinariamente exitosas”.*

?Alcaraz, Rafael. (2006). Emprendedor de éxito: Modelo de negocio. (Pag. 39 )Tercera Edicion. D.F., México: Mc Graw-Hill
®Alcaraz, Rafael. (2006). Emprendedor de éxito: Modelo de negocio. (Pag. 40). Tercera Edicion. D.F., Mexico: Mc Graw-Hill
4 George, G. & Brock AJ. Models of opportunity; How entrepreneurs design firms to achieve the unexpected.



Luego de haber visto estas definiciones, entendemos que un modelo de negocio es una
herramienta que permite planificar de manera organizada y sistemética, el desarrollo y

establecimiento de la idea de negocio.

Los modelos de negocios segun, Casadesus-Masanell y Ricart, (2007), “Son acciones
necesarias para establecer el modelo de negocio como elecciones”. Y se agrupan en tres
categorias® detalladas a continuacién:

1- Politicas: la forma en que se deben hacer las cosas.

2- Activos: la forma en que se debe invertir el dinero.

3- Legales: las condiciones legales que se deben seguir para las categorias politicas y de

activo.

D) Elementos de un Modelo de Negocio segun autores:

Autores Elementos

Propuesta de valor

Segmento de mercado

Chesbrough y Estructura de la cadena de valor

Rosenbloom Generacion de ingresos y ganancias

Posicion de la compafiia en la red de oferentes

Estrategia competitiva

Segmento de mercado

Propuesta de valor

Canales de distribucién

Osterwalder y Pigner Relacion con los consumidores

(2009) Flujos de efectivo

Recursos claves

Actividades claves

Socios claves

® Alcaraz, Rafael. (2006). Emprendedor de éxito: Modelo de negocio. (P4g. 40). Tercera Edicion. D.F., Mexico: Mc Graw-Hill



Estructura de costos

Concepto de negocio

Diferenciacion del producto o servicio

Diferenciacion mediante bajos costos

Mercados Yy clientes

Dimensionamiento financiero

Ramirez (2007
( ) Modelo de ingresos

Cadena de valor y estructura de procesos

Recurso e infraestructura

Capacidades en entrega de servicios o productos

Sustentabilidad

Estrategias

Recursos

Hamel (2000
( ) Relacion con el cliente

Red de valor

Cuadro elaborado segin informaciones extraidas de °

Este cuadro nos ayudo a identificar los elementos principales de un modelo de negocio.
Donde podemos destacar:

e Propuesta de valor,

e Segmento de mercado,

e Generacion de ingresos y ganancias,

e Canales de distribucion,

e Recursos claves,

e Actividades claves,

e Socios claves,

e Estructura de costos,

e Relacién con el cliente, y

e Segmento de mercado.

®Alcaraz, Rafael. (2006). Emprendedor de éxito: Modelo de negocio.(Pag. 42-44) Tercera Edicion. D.F., México: Mc Graw-Hill



1.1 Modelos de Negocios para Emprendimiento y Creacion de Empresas

1.1.1 Tipos

1.1.1.i. Clasificacion segun Osterwalder & Pigneur(2011)

1.1.1.i.a.-Modelo de Negocio Multinivel:

En ellos existe al menos dos grupos de clientes, independientes entre si. Este modelo de
negocio busca aumentar la cantidad de clientes a través de patas; esto quiere decir, que un
cliente se inscribe, este cliente busca varias personas mas, hasta establecer una red. Otro
factor importante para generar recursos es activar ambos lados, tanto el izquierdo como el
derecho, ya que uno de los lados solo se beneficia si el otro esta activo siendo, por tanto, el
principal objetivo de la empresa facilitar la interaccion entre ellos, actuando como

intermediario y busca potenciar la red a su escala més alta.

Entendemos el Multinivel: “ Como una red la cual tiene como objetivo principal reclutar

personas y realizar ventas en masa, con el fin de generar recursos financieros”.

Un ejemplo es Organo Gold. El plan de compensacion de este, es a través de un Sistema

Binario.




Ventajas:

1. Libertad en el horario de trabajo. Puedes trabajar en este sistema sin la necesidad de
renunciar a su antiguo trabajo, ya que tiene un tiempo que usted debe manejar de
acuerdo a sus necesidades.

2. Puede ser manejado desde la comodidad del hogar, o en los medios donde se
desenvuelve. Cada cliente tiene la posibilidad de establecer su negocio en el
espacio que mas le convenga. No requiere de una oficina.

3. Posibilidad de ser tu propio jefe. Siempre es una gran oportunidad para
emprendedores quienes tengan condiciones de constancia.

4. Entrenamientos y capacitacion gratuitos, en ocasiones puede ser a un precio
maodico. Son impartidas por los lideres de la organizacion, por medio de la
motivacion constante de alcanzar metas semanales 0 mensuales.

5. Facilidades del sistema administrativo. Ayuda para personas con minimos

conocimientos contables y administrativos.

Evolucién:

En la actualidad estamos viviendo la evolucién del Marketing de Multinivel, las personas

no estan limitadas a tener un local para poner un negocio o a las ventas directas.

El mercado laboral ha ido evolucionando, en los ultimos afios los negocios de multinivel
han sido una opcion para las familias dominicanas, ya que no requieren de una gran

inversion, generando asi recursos para el sustento del las familias. Las amas de casa



incursionan en negocios de multinivel ya que no interrumpe en sus obligaciones del dia a

dia; es sencillo, cbmodo y préctico.

El modelo de negocio de multinivel surge de la necesidad de sustituir y disminuir los
costos y gastos de distribucion, que muchas veces son mayores que los propios costos de

produccidn y de patente.

1.1.1.i.b.- Modelo de Negocio Cola Larga (Long Tail):

Nuwber of results

o)

< More 5ener.‘ ¢ mote sPcc{Fice-

En el 2004, Chris Anderson utilizo el concepto por primera vez, en un articulo de la

revista Wired.

Este modelo de negocio busca vender unos pequefios volimenes a una gran cantidad de

productos nichos.

Si una empresa tiene 70 productos en los que 20 de ellos son los que generan el 60% de
las ganancias, la cola larga serian los 50 productos restantes que aportan el 40% de las
ganancias. Podemos agregar que muchas empresas descuidan estos productos ya que

consideran que son productos secundarios.



Chris Anderson explica tres grandes motivos que contribuyeron a la gran expansion de

este modelo de negocio:

1. Democratizacion de las herramientas de produccion: la gran reduccion de los
sistemas de produccion han permitido que en muchos sectores estas herramientas hayan
llegado a manos de profesionales independientes e incluso amateurs. Ahora es mas

facil y barato desarrollar un videojuego o un corto independiente.

2. Democratizacion de la distribucion: gracias a la Internet, los costes de distribucién
tienden a 0, sobretodo en productos digitales, lo que hace que cualquiera pueda poner a
disposicién del pablico su trabajo. Ademas, muchos costes asociados también han

caido en el mundo fisico, con lo que crear nuevos mercados de nicho es mas sencillo.

3. Disminucién de los costes para conectar oferta y demanda: una de las grandes
dificultades de los negocios basados en nicho es la dificultad de encontrar al publico
objetivo, pero ahora, gracias a las redes sociales, a los buscadores, a las paginas de
recomendaciones, los costes para alcanzar al publico interesado han caido de manera

considerable.


http://www.emprenderalia.com/aprende-a-crear-modelos-de-negocio-con-business-model-canvas/

Ejemplo:

amazoncom

Hello, surferweb. We have recommendations for you. (Mot suferweb?)

surferweb's Amazon.com | 4 ;Toda;i's Deals | Gifts & Wish Lists | Gift Cards

W B All Depariments

Books

Mavies, Music & Games
Digital Downloads
Kindle

Computers & Office
Electronics

Home, Garden & Pets >

Grogery, Health & Beauty »
Toys, Kids & Baby »
Clothing, Shoes & Jewelry »

Sports & Outdoors. >

Tools & Home Improvement

Automotive & Industrial >

Check This Out

b

Your Account

@ Zeat  win

lore Items to Consider

You viewed

Customers who viewed thiz also viewed

WINS1000 mengnc

from Amazon’s L LOLNING

Lean

Ea0ficen0
Life and business,
working together.

Don't forget
Microsoft® Office.

Get StarCraft Il the day it comes out
The vait is almost
over—play StarCraft 111
day it comes out, July
vith relesse-date deliv

Warshouse
Deals
Save on cpan-bex
== flems from Amazon
Back10 Back to School
SO0 Pt szbeel suggies
= s mer farK-12 | .
-
30% Off Diapers BER » Learn more
ASUS ULBOVE-AL

NE ) Fers fmited time. -
"' Subsoive & Save. ASUS UL30A-XSK Thin  ASUS UL30VE-AL Thin  ASUS UL30A-X5 Thin
14-Inch Thin znd and Light 13.3... and Light 13.3... and Light 13.3...
Selling on Light

£729.50 §599.99 eI £728.00 5649.99 Digital Frames Under 60
Amazon - ¥ "

Ventaja:
Ofrecen sus productos via online. Estamos en la era de la tecnologia, ya no existen esas
limitaciones geogréaficas. En la actualidad, cualquier persona, en cualquier momento puede

realizar compras a cualquier parte del mundo, a través de la internet.

Evolucion:
Anteriormente se hablaba de la Ley de Pareto, la cual ha dado paso a la teoria de Cola

Larga.




1.1.1.i.b.-Modelo de Negocio Cebo y Anzuelo:

Este modelo de negocio es también conocido como razors and blades (maquinillas y

cuchillas). El origen de este tipo de modelo de negocio se le atribuye a King C. Gillette'.

Busca brindar una propuesta atractiva y barata que motive a la compra, para lograr la
fidelizacion del cliente (cebo) y, ya lograda, el cliente debe realizar compras repetitivas de
repuestos, consumibles o servicios, los cuales tienen un alto precio (anzuelo). Por esta
explicacion entendemos que la empresa busca brindar un producto o servicio que capte la
atencion del cliente y asi este necesite realizar compras en distintas oportunidades para

poder seguir usando el producto.

Las impresoras, son un ejemplo: la tinta (cebo) y los cartuchos (anzuelo).

Ventaja:

Logra la fidelizacion del cliente.

Evolucién:

Es uno de los modelos de negocios mas antiguos y alin permanece vigente.

" http://javiermegias.com/blog/2012/10/modelos-de-negocio-de-cebo-y-anzuelo-bait-hook/ Recuperado el 20 de junio del 2013.
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http://javiermegias.com/blog/2012/10/modelos-de-negocio-de-cebo-y-anzuelo-bait-hook/

1.1.1.i.c.- Modelo de Negocio por Franquicias:

Segun la Real Academia Espafiola, es la * Concesion de derechos de explotacion de un
producto, actividad o nombre comercial, otorgada a una empresa o varias personas en una
zona determinada”. Deacuerdo a esta definicion entendemos que la persona que obtiene
una franquicia compra un derecho de ofertar productos o servicios, dentro de un area

geografica especifica.

Ejemplo:
‘Q
TACO
BELL

Ventajas:

1. Es un modelo de negocio que viene con un disefio predeterminado, en sus
actividades financieras, apoyo administrativo, publicidad, capacitacion y materia
prima, entre otros.

2. Rapido crecimiento y expansion.

3. Buena rentabilidad

4. De bajo riesgo.
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Evolucion

La Republica Dominicana inici6é este modelo de negocio en el afio 1970 con la llegada al
pais de Kentucky Fried Chicken (KFC), mostrando asi una posibilidad de incursionar en el
mercado con una baja inversion, idea que fué frustrada debido a la débil economia que
azotaba al pais. Ya en 1980 las franquicias tuvieron mejor aceptacion, debido a que el pais

estaba saliendo de la crisis.

1.1.1.i.d.- Modelo de Negocio de Ventas por Catalogos

Este modelo de negocio busca contactar al cliente, con la finalidad de entregar un catélogo
para que sea mostrado a posibles consumidores, el cliente debe realizar pedidos en una

fecha estipulada.

Ejemplo:

LBEL

FPARIS
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1.1.2 Ventajas:

1) Ofrecen productos exclusivos, de cada productor. Ya que solo esa empresa se
dedica a la fabricacion de estos.
2) Baja inversion. La compra de estos catologos es de baja inversion.

3) Los clientes pueden ver los productos con detalle.

1.1.3 Evolucion:

Segun la National Mail Order Association, se cree que el creador de las ventas por catalogo

fué Benjamin Franklin, en 1944, 8

Al principio eran elaborados de papel, los cuales también existentes en la actualidad. Los
afios fueron avanzando y se empez0 a enviar los catélogos por correspondencia, debido a
los costos de papel y los costos por envio por correo; se implementé la venta por catalogo

via internet.

1.1.3.i.e.- Modelo de Negocio Gratuito

Definimos este modelo de negocio como una método de buscar la atencion del cliente,

brindando un servicio gratis; ofreciendo otras carateristicas las cuales deben ser pagadas.

® http://es.wikipedia.org/wiki/Venta_por_cat%C3%A1llogo Recuperado el 22 de junio del 2013.
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Ejemplo:

flickr
N —

Ventaja:

Es econdmico para el sitio que ofrece el servicio.

1.1.3.ii.- Modelos de Negocios Online
Un modelo de negocio online tiene la misma funcionalidad, lo Unico que estan amparados

por el uso del internet como herramienta principal.

1.1.3.ii.a.-Corretaje:
Una promocién que logra motivar, inducir el interés entre compradores y vendedores.

Las personas que realizan el corretaje se denominan corredores.

Ejemplo:

Amber O
Seguros

AGENTES DE SEGUROS
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1.1.3.ii.b.-Distribucion:

Es un modelo de negocio donde la persona que recurre a este, se maneja de forma
independiente, su funcion principal es hacer llegar a los consumidores finales los productos
requeridos. Segun esta definicién, podriamos decir que la persona que lleva este modelo de
negocio tiene como objetivo lograr la satisfaccion del cliente realizando una entrega

puntual de los productos requeridos.

Ejemplo:

Ventaja:

Existe una gran variedad de productos y servicios que podrian ofertarse.

1.1.3.ii.c.- Metamediario:
Son intermediarios entre las distintas ofertas del mercado y el proceso cognitivo del
consumidor. Este no busca vender, sino buscar la mejor oferta, identificando la forma de

pensar en cada momento de su vida para brindar una mejor oferta.
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Ventajas:
1) Amplia gama de ofertas.
2) Brinda garantia y seguridad.

3) Ahorro del tiempo de basqueda.

1.1.3.ii.d.- Modelo de Publicidad

Este es un modelo de negocio que generalmente se ofrece de manera gratuita, por medio
del cual se busca la participacion a través de chats, foros y mensajes publicitarios y los

denominados banners, brindando asi la mayor parte de los ingresos.

Ejemplo:

Entra ahora en
www.lospelocasco.com

St vun witwes @ Seapbrs v sampS "
| 4] [ —

oo = PO

R S *




Ventajas:

1) Interrelacion con el cliente.

2) Dentro de las diferentes posibilidades que existen, los banners son mas econémicos

1.2 Modelo Canvas

1.2.1 Enfoque:

El Canvas es un modelo de negocio creado por Alexander Osterwalder. Es importante la
implementacion de este modelo de negocio como herramienta para saber a profundidad la

operatividad de una empresa y conocerla a fondo, en cuanto sus fortalezas y debilidades.

Es un método que facilita la creacion de disefios de negocios y también el replanteamiento

de una idea o empresa que esté funcionando en el momento.

Podemos decir que el modelo de negocio Canvas, es una herramienta para analizar,

describir y disefiar una idea de negocio.

Este modelo consta de diversas partes, las cuales seran detalladas a continuacion, basadas

en la existencia de una propuesta de valor.
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1.2.2 Componentes:

Socios Clave

Actividadas Clave

i

L

Propuesta
Valar

& = Relacidn con
Clientes

Segmentas De
C-llﬂgnres

Recursos Clave &y Canales

Fuente De Ingresos ]

<7 2

Estructura De Costos

El modelo de negocios Canvas hace referencia a como esta dividido nuestro cerebro,
siendo el lado izquierdo la parte racional y el lado derecho la parte emocional; siendo la

parte logica y racional respectivamente.

A) Segmento de clientes:

Son aquellos nichos de mercado que se busca captar; identificando sus caracteristicas,

necesidades y gustos.
Debe responder a las siguientes preguntas:
a) ¢Para quiénes queremos generar valor?

b) ¢ Cuéles son nuestros posibles clientes?
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B) Propuesta de valor:
Es describir el valor que tienen los productos y servicios para cada segmento especifico.

a) ¢Cuales problemas se podrian resolver?

b) ¢Qué paquetes de servicios 0 productos se ofrecen?

La propuesta de valor debe contener:

Innovacién, Funcionamiento, Perzonalizacion, Disefio, Marca/Status, Precio, Reduccion de

Costes, Reduccion de riesgo y Facil acceso. °

C) Canales:
Son los métodos que la empresa utiliza para llegar a los segmentos de clientes especificos.

El canal de venta puede ser de forma directa e indirecta. La venta directa es la
comercializacion de servicios o productos directamente con el cliente. Ventas indirectas,
son aquellas en la que se comercializa productos o servicios por medio de un intermediario,

para llegar al consumidor final.

Alexander Osterwalder& Yve Pigneur: “*Los canales tienen un rol importante dentro de la

experiencia de los clientes, entre ellas podriamos mencionar’”*:

1) Aumentar la conciencia de los clientes acerca de los productos y servicios de una

empresa.

® http://es.wikipedia.org/wiki/Canvas_del_modelo_de_negocios Recuperado el 24 de junio del 2013.
10 http://www.businessmodelgeneration.com/downloads/businessmodelgeneration_preview.pdf Recuperado el 22 de junio del 2013.
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2) Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa determinada.
3) Permitir a los clientes comprar productos y servicios especificos.
4) Entregar la propuesta de valor a los clientes.

5) Darle seguimiento al cliente después de haber realizado la compra.

D) Relacion con el cliente:

Se debe definir que tipo de relacion la empresa desea tener con sus clientes, ya sea

personalizada 6 automatizada.

Segun Osterwalder & Pigneur,la relacion con el cliente puede ser de diversas formas:

e Asistencia Personal. Esta basada en la interaccion humana. Los clientes pueden
comunicarse con un representante antes y durante el proceso de compras.

e Asistencia Personal Dedicada. Es cuando un representate atiende exclusivamente
a un solo cliente.

e Autoservicio. Las empresas no tienen una relacion directa con los clientes. Se les
provee las informaciones necesarias y el cliente se ayuda por si mismo.

e Servicio Automatizado. Este tipo de relacion es una mezcla entre el cliente que se
autoayuda mediante procesos automatizados.

e Comunidades. Son redes online donde los clientes participan deacuerdo a sus
experiencias y resuelve sus inconvenientes entre si.

e Co-creaciones. Este tipo de relacion busca co-crear valor entre los clientes.
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E) Fuente de ingreso:

Este se refiere de donde provendran los ingresos y a qué grupo de actividad estan dirigidos.
Los gastos deben restarse a los ingresos para saber cuales son nuestras ganancias.
Formas de generar ingresos:

e Ventas de activos. Es la venta de los derechos de propiedad sobre un producto
fisico.

e Tarifa de uso. Este se obtiene por el uso de un servicio particular.

e Comisiones por suscripcion. Proviene de la venta de acceso continuo a un servicio
especifico.

e Préstamo/ Arrendamiento/ Leasing. Es una concesion temporal permitiendo el
derecho exclusivo de utilizar un activo durante un periodo determinado, mediante
el pago de una tarifa.

e Licencias. Es generado a través de permisos otorgados sobre una propiedad
intelectual protegida, a cambio de tarifas por el uso de esta licencia. No tiene la
necesidad de fabricar un producto o servicio.

e Corretajes. Es producto de la intermediacion de servicios prestados en nombre de
dos 6 mas partes.

e Publicidad. Son aquellos que resultan de los honorarios de la publicidad de un
producto, servicio y/o marca.

F) Recursos claves:

Son los recursos que se requieren para llevar a cabo el modelo de negocio.

Los recursos se categorizan por:
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- Fisicos: Son todos los bienes de una empresa; edificios, terreno, maquinas,
vehiculos, sistemas, entre otros.

- Intelectuales: Tales como marcas, derecho de autor, patentes, sociedadesy bases
de datos. Estos conforman un buen modelo de negocio.

- Humanos: Toda empresa requiere de recursos humanos, estos aportan
conocimientos para la realizacion de proyectos y toma de decision.

- Financieros: Estos son parte esencial para llevar a cabo un modelo de negocio,

los cuales pueden provenir de dinero en efectivo, lineas de credito.

G) Actividades claves:

Determinar cuales son las actividades primordiales para que el modelo de negocio opere

con éxito.

Se pueden categorizar en:

e Produccidn: Esta relacionada con el disefio, desde la fabricacion hasta la entrega
de los productos en grandes cantidades con altos estandares de calidad.

e Resolucion de problemas: Se enfoca en darle solucion a los problemas de los
clientes de manera individual.

e Plataforma/ Red: Los modelos de negocio tienen una plataforma como clave para
el buen funcionamiento de estos. Podemos destacar que los recursos estan
dominados por plataformas de redes relacionadas,v software, incluyendo marcas

que pueden funcionar como una plataforma.
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H) Asociaciones claves:

Describe las redes de los suplidores y socios que hacen que el modelo de negocio funcione.

Las razones por las cuales las compafiias buscan alianzas es debido a estas optimiza el

modelo de negocio, reducen los riesgos 6 para adquirir recursos.

Razones por las cuales contar con asociaciones:
- Optimizacion y Economia de Escala
- Reduccion de riesgos e incertidumbres

- Adquisicién de recursos en particular y actividades

1) Estructura de costos:

Son todos los costos en los que incurrird la empresa para operar en el modelo de negocio.

Costos impulsados: tiene como objetivo la creacion y mantenimiento de la estructura de
costos, usando una propuesta de valor a un bajo precio, automatizacién Optima,

recurriendo al outsourcing.

Valor impulsado: Las mejores proposiciones de valor son aquellas que tienen un alto
grado de servicios personalizados, usualmente caracterizados por aquellas que tienen valor

impulsado.
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1.2.3 Ventajas:

e Ayuda a establecer el pensamiento estratégico, ya que es una plataforma para
conseguir lo que queremos

e Simplifica el trabajo en equipo.

e Permite una visualizacion efectiva sobre las areas que componen la empresa.

e Ofrece la libertad de agregar otras estrategias; como son el mapa de empatia,

oceanos azules, entre otras.

1.3 Método Lean Canvas

Es importante destacar que el Lean Canvas, o mejor conocido como lienzo de negocio, es
una herramienta utilizadaen la implementacion de modelos de negocio, de estrategias, este
fué creado por Osterwalder y ayuda a conceptualizar de forma clara y precisa las ideas de

negocio, dando la libertad para disefiar nuevos escenarios e incluso un modelo diferente.

Este consta de una estructura que nos permite visualizar y entender desde las dos vertientes
producto y mercado, es muy similar al Modelo Canvas pero con diferentes enfoques.

VVeamos a continuacion el enfoque a que se refiere y que aspecto lo integran.

1.3.1 Enfoque

El Lean Canvas a diferencia del Modelo de Negocio Canvas, es gque este tiene un enfoque

en cuanto al producto- empresa:
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e Alianzas —es representado por Problemas.
e Actividades claves — se representa en el esquema como Soluciones.
e Recursos claves — como Métricas Claves.

¢ Relaciones - se entiende como Ventaja Especial/ Diferencial.

El Lean Canvas se centra en como llevar al mercado una startup, es decir, una empresa

nueva en el mercado.

Este método utiliza una esquematizacion distinta al Método Canvas, presentada a

continuacion:

Proposicidn Segmentos
de valor de clientes
Unica
Canales
Estructura de costes Flujos de ingresos

Lean Canvas s adapted from The Business Model Canvas (hittpease b
Attributicn-Share Alike 3.0 Un-ported Licensa,

jon.com) and is licensed under the Creative Commons



http://javiermegias.com/wp-content/uploads/2012/10/lean-canvas-lienzo-modelo-de-negocio-lean-startup-ash-maurya-BIG.png

1.3.2 Componentes
e Segmentos de clientes:

Identifica y conoce los segmentos de clientes sobre los que trabajar, y sobre todo esfuérzate
en averiguar quiénes podrian ser tus early adoptes o usuarios visionarios con los que
comenzar a trabajar. Esto es de vital importancia, ya que dirigire al mercado de masas con
usuarios maduros suele ser una mala idea para una startup, al menos de entrada ** lo cual
se refiere a saber cuales son las preferencias de los clientes a los que me dirijo con mi

propuesta o idea de negocio.

e Problemas:

Saber que problemas afrento en este tipo de negocio, tal cual como se detalla en nuestro
enlace de investigacion. “ Averigua cuales son los tres principales problemas de ese
colectivo (idealmente relacionados con tu actividad, claro), y descubre cuales son las

soluciones alternativas a tu producto que usan para resolverlos”*.

e Proposicién Unica de valor:

Deja de forma clara, simple, sencilla qué te hace especial y como vas a ayudar a tus

clientes a resolver su problema™ El valor que puedo ofrecer a mis clientes como empresa.

" http://javiermegias.com/blog/2012/10/Iean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
http://javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
%3 http://javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
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e Solucion:

Una vez conocidos y priorizados los problemas a los que se enfrentan tus clientes, deberias
establecer cuales son las tres caracteristicas mas importantes de tu producto/servicio que
les van a ayudar a resolverlo™ que soluciones puedo aportar o resolver como empresa,

haciéndole frente a los problemas que presentan mis clientes.

e Canales:

Ahora llega el momento de trabajar sobre como vas a hacer llegar tu solucion a los
segmentos de clientes con los que vas a trabajar: ¢con una fuerza comercial? ;mediante

una web? Qué canales utilizaré para llegar a mis clientes?

e Flujos de ingreso:
En este punto debemos reflexionar sobre como vamos a ganar dinero, lo que no sélo
incluye pensar en los diversos flujos, sino en el margen, valor del cliente, modelo de

recurrencia®™ de qué forma me ganare el dinero, mediante que.

e [Estructura de costes:

El reverso de los ingresos, en la estructura de costes debemos recoger todos aquellos
elementos que nos cuestan dinero, y que en la préctica indican el gasto aproximado que

tendremos mensualmente*®cudles seran los gastos que tendré como empresa.

“ http://javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
% http://javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
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e Meétricas claves:

Una vez hemos definido los elementos méas importantes del modelo de negocio, toca
meterse con las métricas. Debemos establecer qué actividades queremos medir y como,
teniendo en cuenta que debemos generar un conjunto muy reducido y accionable de
T . . 17 .. .

indicadores que luego nos ayuden a tomar decisiones™" que actividades que realizare como
empresa me ayudara a saber que estoy haciendo lo que deseo, segun mi modelo de

negocio.

e Ventaja diferencial:

Quizéas uno de los puntos mas complicados de rellenar, y que es facil que no sepas qué
poner al principio. Recoge ese algo que te hace especial y diferente, lo que causa que los
clientes sigan viniendo a por mas. Si no se te ocurre qué poner no te preocupes, dejalo
vacio, con el tiempo sabras cuél es™®. Es el valor afiadido que ofrezco a mi clientes como

empresa.

1.3.3 Ventajas

e La ventaja principal que ofrece este modelo es que nos permite conocer bien el
mercado en relacion al producto o servicio que ofrecemos, dando una expectativa

amplia y clara de cada factor que influye y participan en estos.

e Esta orientado a las empresas que son nuevas en el mercado.

%8 http://javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
7 http://javiermegias.com/blog/2012/10/Iean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013
'8 http://javiermegias.com/blog/2012/10/lean-canvas-lienzo-de-modelos-de-negocio-para-startups-emprendedores/ Recuperado el 25 de
junio del 2013.
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1.4 Modelo J.E.R. Canvas

1.4.1 Enfoque

El modelo JER Canvas surge como consecuencia de la experiencia de nuestro profesor,
Ing. Juan Enriquez Rosales, en el disefio y manejo de negocios para emprendimimiento,
quien posee una basta experiencia, es encargado del Departamento para Emprendimiento

de la Universidad Pedro Henriquez Urefia (UNPHU).

Este nuevo modelo mezcla los conceptos del Modelo Canvas y el Modelo Lean Canvas,

agregando otros elementos que proporcionan mayor claridad a la propuesta.

1.4.2 Componentes

La primera parte estan los mismos elementos del Lean Canvas separado en las categorias

Producto y Mercado.

En la segunda parte consta de la Empresa y el Mercado.

Se agregan elementos relacionados con la Empresa como son:

1) Producto o servicio ampliado, que ha su vez de divide en: Basico o central y
Periféricos o Secundarios, debido a la importancia de determinar los aspectos

centrales del producto o servicio.
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2) Procesos centrales, los cuales se deben definir los Centrales y de Apoyo, por la
relevancia de distinguir cuales son los procesos centrales y cuales serviran de

apoyo.

3) Cadena de valor, es importante tener presente el como se genera valor para

nuestros clientes.

En la parte del Mercado se agregan los siguientes:

1) Relaciones con los clientes:

Se debe definir que tipo de relacion la empresa desea tener con sus clientes, ya

sea personalizada 6 automatizada.

2) Partner networks:

Busca describir cuales seran las redes de los suplidores y socios que hacen que

el modelo de negocio funcione.

3) Competencia relevante:

Conocer nuestra competencia directa e inidirecta es de mucha importancia, para

saber a que se enfrentara nuestro producto o servicio.

1.4.3 Ventaja

Este modelo de negocio contiene una esquematizacion completa, lo cual nos garantiza

el buen entendimiento de este.
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1.5 Etapas para la Aplicacion de un Modelo de Negocios a un
Emprendimiento

Estas actividades, pueden ser realizadas tanto en forma lineal como también en paralelo,

segun la manera de trabajar de la empresa y el tipo de modelo a generar.

Segun el Dr. Alexander Osterwalder identifica cinco etapas principales para el proceso de

disefio de Modelo de Negocios:

Etapa 1: La Movilizacion
Consiste en la preparacion de un proyecto de disefio de modelo de negocio. Esta enfocado

en la preparacion del escenario.

Que redne los elementos necesarios para el disefio de un modelo de negocio, gestionando
la motivacion que objetivamente esta detras el proyecto, usando un lenguaje comun para
toda la exposicién en la generacién del modelo de negocio.

Etapa 2: La Comprension

Consiste en la inmersion dentro de la tematica.

Investiga, analiza e indaga los eventos necesarios para el disefio del modelo.

Agrupando el equipo de disefio del modelo de negocio y cuestiona toda la informacion
relevante en relacién con clientes actuales y potenciales, tecnologia, consultas con

expertos. Identificando posibles problemas y necesidades.
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Etapa 3: El Disefio

Aplica y modifica el modelo de negocio en funcion de las respuestas al mercado. El disefio

busca que sean aplicados los analisis en el trabajo.

Se trata de la conversion y transformacion de la informacion en ideas de las fase anteriores

en prototipo de modelo de negocio que se pueden explotar y comprobar.

Después de haber analizado en detalle estos prototipos, se seleccionan el o los modelos de

negocio que mejor cumplen con las expectativas.

1.1.1.d Etapa 4: La Aplicacion

Consiste en aplicar los prototipos del modelo de negocio escogido.

Es la fase de ejecucion.

Se ejecuta el negocio elegido con la planificacion y las personas definidas.

1.1.1.e Etapa 5: La Gestion
Explica como la adaptacion y la modificacion del modelo de negocio se adapta a la

reaccion del mercado.

Esta etapa es Ilamada también evolucién.
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En esta se realizan las readaptaciones y modificaciones del sistema de gestion de la
empresa para estructurar el modelo de negocio. Se supervisa, adapta o trasforma en forma

continua el modelo de negocio.
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CAPITULO II

Descripcion del tipo de Negocio de

Inmobiliaria Online con Tecnologia 3D.



2.1 Caracteristicas:

Inmobiliaria online 3D es un negocio que tiene su plataforma en internet donde los

usuarios (clientes y propietarios) pueden buscar, observar en vista 3D el inmueble que

desea, tanto para compra como alquiler.

Entre las caracteristicas principales de esta empresa estan:

Gestion Online 24/7: le da la oportunidad al cliente de visitar

nuestra pagina, las 24 horas los 7 dias de la semana y desde cualquier

lugar donde se encuentre.

Visualizacion 3D del Inmueble:nuestros clientes podran
ver el inmueble desde una vista panoramica y verificar si

realmente cumple con las caracteristicas que busca.

Aplicacién para Celulares:inmobiliaria online 3D tendra una

aplicacion que se podra descargar desde el celular, para verificar

nuestras ofertas desde el telefono mdvil inteligente.

Facilidad de informacion:esta contara con una aplicacion
que le permitira a el usuario registrar su correo electrénico y

numero celular y recibir alertas sobre nuevas ofertas

disponibles.
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Compatibilidad en todos los navegadores existentes:
permitiendo que el usuario pueda
havegar y visitar nuestra pagina @/ [ Q

desde el navegador de su

preferencia.

Facilidad de financiamiento: adicional de todas las

caracteristicas antes mencionadas inmobiliaria online 3D, le

A"
=

da la oportunidad de financiar el inmueble que desea a Una bidadibill

tasa competitiva, realmente de las mas del mercado.

Call Center: contard de un call center especializado las 24

horas para brindar soporte en cuanto a aplicaciones del gestor

y en cuanto a la visualizacion 3D del inmueble deseado.

Multiple opciones de busqueda: podra seleccionar el
orden que desee ver de inmueble si por precio, tamafio y

localizacion.

Informacién general de la empresa: la plataforma le dard informacién al usuario
sobre teléfonos, y direccion de la oficina principal y los nombres de los agentes

representantes disponibles, para iniciar las negociaciones.
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e Acceso desde redes sociales: podras acceder al portal de inmobiliaria online 3D

desde la red social de tu preferencia y actualizarte de las Gltimas publicaciones.

2.2 Industria o Mercado

Inmobiliaria online 3D pertenece al mercado inmobiliario de la Repablica Dominicana,
que actualmente goza de la inexistencia de restricciones legal en cuanto a el sector
inmobiliario nacional, esto ha provocado que el mercado inmobiliario de nuestra nacion
este dinamizado en este ambiente de negocio, dandole un atractivo evidente al negocio que

planteamos (inmobiliaria online 3D).

El auge que presenta el mercado inmobiliario es impulsado por inversionistas extranjeros,
con el fin de reduccion de impuestos de transferencia de inmueble, la amplia oferta de
adquisicion de inmuebles y la posibilidad de acogerse a obtencion de financiamiento con

entidades bancarias a una baja tasa.

Es importante destacar que este mercado esta regulado por la constitucion y la ley de

registro inmobiliario y sus reglamentos.

Segun el articulo 51 de La Constitucion de la Republica Dominicana, proclamada el 26 de
enero de 2010 cita: “‘reconoce y garantiza el derecho de la propiedad y su funcion social;
consagra que este derecho asiste a toda persona y conlleva el goce, disfrute y disposicién
de sus bienes; y el acceso la propiedad, en especial la propiedad inmobiliaria titulada. Por
tal razon ninguna persona puede ser privada de su propiedad, sino por causa justificada de

utilidad publica o interés social, previo pago de su justo valor. *’
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En cuanto a la Ley de Registro Inmobiliario esta tiene la facultad de regular el saneamiento
y el registro de los derechos de inmueble en relacion a los inmuebles que conforman el

territorio de la Republica Dominicana.

Este mercado inmobiliario es extenso y incluye varios bienes, entre ellos: edificios,

condominios, viviendas unifamiliares, locales comerciales, villas, e/o.

Nosotros como inmobiliaria online solo abarcaremos la parte de viviendas (apartamentos,

casas 'y aparta estudios).

2.3 Tendencias

Republica Dominicana

Las ventas inmobiliarias han sufrido una gran disminucion; notandose que es la economia
nacional que expresa una desaceleracion, tanto en la crisis mundial como por factores y
situaciones que en orden interno provocan que ese sector pierde dinamismo; esta situacion
ha generado un aumento en las tasas de interés, tanto para los promotores construir, como

para los clientes compradores puedan financiar atractivamente en los plazos més largos.

La presidenta de la Asociacion de Empresas Inmobiliarias (AEI) expresé que: ‘‘ para

hacer frente a la disminucion en las ventas de viviendas, las autoridades monetarias
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dispongan una liberalizacién del encaje legal para que fluyan recursos a tasas de

interés mas bajas”**.

Tambien, se ha observado como ha disminuido la compra de vivienda, locales o
propiedades con la finalidad de hacer una inversion, la cual sera recuperada por dicho

comprador a través del alquiler de estos inmuebles

Centroamérica

Se ha convertido en el destino prioritario para tanto los europeos como los estadounidenses

pasar su Ultima etapa de vida ( jubilacion) .

El guatemalteco André Sabbagh, analista y director de AREI CORP, en Miami, Estados
Unidos expres6: ““ Costa Rica se construyen 12 grandes proyectos, 11 en Nicaragua,
seis en Guatemala y otros tantos en El Salvador, y cinco en Honduras y en Panama,
gue sacaran al mercado cientos de miles de metros cuadrados para alquiler y venta,

seguin la Gltima edicién de la revista Summa’” %°.

2.4 Clientes / Consumidores

Tomando en cuenta que cliente es un término utilizado para ) . . \
hacer referencia a la persona que recibe a través de un pago, un

producto o servicio.

Queremos recalcar quelos clientes para este modelo de negocio son personas mayores de

18 afios con solvencia econdmica para dichos fines ya sea alquiler o compra.

%9 http://mww.hoy.com.do/economia/2012/4/8/422164/Perciben-hay-desaceleracion-en-las-ventas-de-inmuebles. Recuperado el 1 de
agosto del 2013.
2 http://www.elnuevodiario.com.ni/economia/15701 Recuperado el 3 de Agosto del 2013.
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2.5 Competidores.

Nuestra competencia tiene dos enfoques: Competencia

directa,presentacion digital: Que poseen el mismo fin que

nosotros, ofrece los mismos productos y

Dentro de la competencia que se encuentra en el mercado,

estan las siguientes:
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Competencia indirecta:

Son aquellas que ofrecen productos y servicios de forma sustituta. No necesariamente

desde una inmobiliaria online. Entre estas:

e Las inmobiliarias fisicas en general
e Bufets de abogados. (bienes raices)

e P4ginas Online

42



La pulga

Regisiro de Usuarios = Publicos = MiCuenta = MiPulga  Soporte | sAyude?  Dlog  [abed

Logutate, Conecta con Facebook. Repistrate

Puquetes Todo Inchiido & Punla Cana PasajerHobel Desde 5258 v scleries com
g il Buscando apartamenta? Lo lenemo En fo mopor i Gzoue Excolenti BT var o v wes ciseieniand com
u EncliCasa.net Venta Apartamento, Casa, Terrancs, Nave, Solares Santo Demingo Este www taciicasa net
VIRTUAL s i Splil desde $17,500. Garanl investers. BO3-502-5285 W LI rycion Googhe

Bisqueda Avanzada

. M6

de Servicios

o A

Doators do Vehiculos o

Esuriba su busgueda aqui

Categorias = Tiendas Virunies
Inicio  Blenes Raices

Publicaciones VIP, Ver Mds (117)

Emarket

& Casa En Amapola, 3 Habitaclones, 7 Bafios...

& Apartamenio En Autopista Las Americas, 3 Habita...

» Venta De 3 Modulos En €I Coral Mall

Hignos Raices

B Aparta Estudio

: 4,032
Titubo

 Venta De Solar De GE00 Mis En La Av. Espalntisd...
# Alguile Apartamento En El Cacique, 3 Habitacion....
© Aganamants £n Mirndor Dl Cee, 3 Hatitacions

Péagina 1 de 224

Habtaciones
 Apartamentos Ofertas en Art 20 s Agencia i
» Casas Solar En Venta Bello Atardecer, Laidyn, Los L=} RDSF20,000  03:4% pm
» Edicion Hadicns
bsFincas Casa bn Los Restauradores, 4 Habitaciones, 1 La} USER00 0340 pmo
& Locales Comerciales Ralbs, 3 Parqueas
B Mejorars Apartamento En Colina De Los Rios, 3 =] RD§15,500  03:39 pm
b Haves Habitaciones, 2 Bafios, 2 P
1 Senvicios Profesionates Apartamento En Alma Rosa L, 3 Habitaciones, 2 1 AD$12,400 03:22 pm
» Solares Baiios, 1 Pargueo
» Villay. Solar Be Oportunidad En Zona En Desarrollo De (=] RESLI00,0(0 0305 pm
San Cristobal
T blicacitn
o P Casa Fn Lucema, 3 Habitackones, 3 Raflos, 7 [} ROE3,600,000 0251 pm
o Alguiler Parqueos
w Cambio Alguily Aparta Estudio i RD$5,000  02:50 pm
» Compra
Apartamento En Evaristo Morales, 3 L] ROB6,B00,000  02:46 pm
& Emplscs (Oferta o Sclatud) | wabitaciones, 2 Baios, 2 Par

i Ventas & Compras @ mscan =

. icdelty Pecunix, EgoPay, B2EN9TION

emaf e fd Exchange Parfect Money, Bltcaln v
eEhange ‘Wabmeney | fidelinyenshatmail com ‘!

Buscar en: O Tida

® Tiulo y

oneniio B Tiendss  Lies

Fubk

Ayl : Ermarke

I

* Aparta Estudio

> Apariamentos

=+ Casirs

5 Eliicio

 Fincos

> Habitacicnus

* Locales Comerciales
> Naves Intheshiates

sokcia oste ¥
GORLA tu ANUNGCK) BQUT, apavecha

Estas en: Bienes Raices

Blenes Ralces

wokeca i amncia aqul, aprovesha

Selicita ets aap:

spocible y 5 ¥
coloca lu anuncio aqui, apovecha  coloca b ANUNG aqul, ARFavEERa

2,309 rasultados
» Ofros g
PR—— l Ouganizar por:| Fecha de publicacidan v Mostrar [35 vq
* Préstamos
B Apanamentn Zona eniversitaria 3HB 2 Paueas RDS22, 000 ROS22,000.00
* Bolares
B Apaamenta Zona universitaria 3 hb 2 hafios RDS20. 000 espacioso RDS20,000,00
I/m B Alqua apartaments en res vanessa Brente a la cerv-bohomia RDE8,900.00
- B Apanamanta Cerca da Intac- 15, 500 Mant- incluide 3H 28 2P CS RD%15,500 00
13 13435 -
Tt Iy B Alaulo Apartamento RDS13000 RO$13,000.00
CannoEs com snbendor
Y alguila apte- Evariso morales RO$23,000.00
B Solar En La Hemadura Santiagoe Muy Buan Sitlo Fara Projeciog RDE4 200,00

2013-07-13 09.41.13

B Vendo terreno sul- las americas kim 13

B Casa en Residencial Lus Orquideas

ROS35, 000,000 00

RDSO.00



Mercado libre

m?ilg_gdn 2 e | a Regismate | Ingresa | Vender | @)

Inmuebles i Mas compartidos

Casa w|
: : _ T P
® Vema O Alquiles O Alquiler por temporada i «-

Todas 122 provincias ] [Todan tas codaties v
I Casa Do b Alquilo Hermosa VilaDe  Alquilo 6
Habltaciones Residencia En 2 Nivele Apartamen
5.0

¥ ~] desde hasta Uss 1,700 $ 10,000 USS 210,000 5,000

Destacados

Publica tu inmueble

Publicar
s _,
Alquiler
srtamento Solar
anto Domin anto Domings Santo Domingo
i antia pacia
i

Residancial Tierra Alta :.vaL pn En i Sl poaitananin En

%8000 $.1,500, DOD § aco

Los més buscados

2.6 Tecnologia:

Como es un modelo de negocio innovador debemos
utilizar lo dltimo en tecnologia, esto esperando sea un
atractivo valioso y potencial para nuestros posibles

clientes.

Consideramos la tecnologia 3d, mediante el uso de vista 360 con proyeccion en 3D y en
tiempo real en horarios laborables, para que a la hora de observar los bienes sea mas

eficiente, para que los clientes visualisen todos los detalles de la propiedad.

Esto brindara la posibilidad de ver el inmueble completo sin tener que trasladarse a

observarlo fisicamente, ahorrandole tiempo y para mayor comodidad de nuestros clientes

44



2.7 Aspectos relevantes

El modelo de Negocio presentado es un punto inicial para el giro del mercado
inmobiliario, debido a que es innovador, se ha hablado de verificar propiedades via internet
con imégenes, en tanto, la opcién 3D traerd una nueva herramienta que sera de gran
utilidad para los clientes de este sector inmobiliario. A continuacion presentamos un

ejemplo grafico de lo que planteamos.

Dando oportunidad de presentar la ergonomia y los potenciales muebles que pocudieran

ocupar los espacios y volumenes de los inmuebles ofertados.

Permitird una Imagen espacial del inmueble:




Otro punto importante de la inmobiliaria con vista 360 es que como inmobiliaria le
daremos posibilidad de financiamiento para el inmueble deseado en caso de venta.
Estaremos asociados con las mejores financieras, ofreciendo financiamiento en tasas muy
competitivas cuando el cliente lo haga atreves de nosotros, proporcionando al mismo

tiempo un ingreso mas por negociaciones financieras.

Y como aun este mercado, el mercado hipotecario, no estd muy desarrollado, segln
informaciones,” El mercado hipotecario de Republica Dominicana es relativamente
pequefio. En efecto, a abril de 2005 el stock de créditos hipotecarios era de RD$ 25.175
millones, equivalente a 3 % PIB. La industria esta dominada por las AAP. A abril de 2005
las AAP otorgan el 72% del monto total de préstamos hipotecarios, los bancos el 26,8%, el
BNV el 0,7%, las financieras el 0,5% y el INVI una participacién atin menor.”® Lo que nos
permitiria incursionar en este mercado, en participacion con el nuestro y asi brindar un

valor agregado a nuestra propuesta.

D
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Ademas en esta misma fuente explica que” Los préstamos hipotecarios son a plazos entre 5
afios y 30 afios, con la mayoria en torno a 15 afios plazo. Los créditos se pagan en cuotas
mensuales en moneda local. La tasa de interés se fija normalmente por los primeros 6
meses y luego el banco puede ajustar esa tasa a discrecién, en funcion de si la “tasa de

"4 Como inmobiliaria asociada al mercado financiero e

interés de mercado” sube o baja.
hipotecario, facilitariamos financiamiento con tasa fija y plazos mucho mas largos, dandole
a los interesados la posibilidad de optar por financiamiento, para negociar el inmueble de

inmediato.
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CAPITULO III

Prediseno del Modelo



3.1 Definicion del tipo de modelo de negocio a utilizar

Aseguramos el modelo de negocio que mas se puede relacionar y encajaria mejor con
nuestra empresa es en el Modelo JER Canvas, ya que este es una mezcla entre el modelo

Canvas y el Lean Canvas.

Con este modelo de negocio, nuestra empresa podra desarrollarse y definirse en torno al
mercado, el producto que ofrece y como empresa. Dandole una vision global al mercado en

todos sus vertientes.

3.2 Definicién de los componentes del modelo de Negocios

Este modelo de negocio posee 15 componentes esenciales, ya definidos en el capitulo 1, En

el modelo de negocio JER Canvas, los cuales mencionaremos a continuacion:

e Problema e Ingresos

e Solucion e Relacion Clientes

e Costo e Socios de negocio

e Meétricas claves e Competencia relevante

e Propuestas Unicas e Producto y servicio ampliado
e Ventajas e Proceso centrales

e Canales e Cadena de valor

e Segmento clientes
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3.3 Definicion de Segmento de Clientes

Nuestros clientes, son personas adultas, con mayoria de edad, en el interés para la compra
y alquiler de inmuebles, con grandes requerimientos para aprovechamiento del recurso
tiempo. Segun investigaciones realizadas, nos dimos cuenta que la preferencia de los
clientes suele variar segun su necesidad, sin embargo es evidente que cada cliente posee
problemas y puntos de vistas diferentes, que pueden ser solucionados a traves de este plan

de negocio que ofertamos.

Para tener una vision global de lo que planteamos arriba, implementamos un método
utilizado en la elaboracion de planes de negocios, el mapa de empatia; este método nos
ayuda a entender el segmento de clientes deseado méas all4 de ciertas caracteristicas

demogréaficas que permite concentrarnos en todo lo que se le involucra.

Esto, nos permitira tener un mejor modelo de negocio, debido a que podremos ver el perfil
del cliente y podremos dar mejores alternativas, tanto de valor como de forma, para que
haya una mejor captacion de soluciones para nuestros clientes. Verificando cuales son las

que mas valor le dan y por tanto las que estarian dispuestos a pagar.
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El Mapa de Empatia consta de los siguientes elementos o preguntas:
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Entendiendo que:

1. ¢Qué es lo que ve? Que es lo que el cliente observa en su entorno, a su alrededor.

2. ¢Qué es lo que oye? Describe como este, influye en el cliente.

3. ¢Qué es lo que realmente piensa y siente? Que es lo que esta en su mente en sus
pensamientos.

4. ¢Qué es lo que hace y dice? Como interactta con los demas, que es lo que es habla o

dice.

La otra parte es:

1. ¢Que le duele al cliente? Sus frustraciones y dolencias, que le molesta

2. ¢Que gana el cliente? Como ve el éxito, que desea alcanzar.

Esta herramienta es muy utilizada a nivel mundial, para la elaboracion de modelos de
negocios, de forma que se considera como una herramienta valida, para estudiar

necesidades y oportunidades en segmentos de clientes determinados.
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A continuacion mostramos el mapa de empatia realizado a nuestros posibles clientes:

Inseguridad Falta de dinero Estrés
Falta de apoyo Inestabilidad /
Falsedad
‘ Problemas econdmicos /I Globalizacidn
Poca veracidad ]
\ Aumento de la delincuencia Inseguridad

Diversidad de

5

Proceso de busqueda
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Respuestas lentas & g

No hay coordinacién para las citas ‘ Poco tiempo
Internet lento <
/ Falta de tiempo ‘ Buscar diversas opciones
Buscar préstamos | I Incomodidad de traslado ‘
Procesos costosos
Pocas opciones Horarios extensibles
Gasto de transporte Ahorro de tiempo ‘ Rapidez
No encontrar lo que busco ‘ ‘ Variedad de inmuebles |
= _ ‘ Actualizacion de la informacion ‘
Engaio Lentitud




3.4 ldentificacion del problema a resolver

En nuestra investigacion utilizamos, la herramienta del mapa de empatia para conocer y
determinar las necesidades y preferencia de nuestros clientes, dicha herramienta nos
facilitd determinar cuales factores, nuestros posibles clientes lo aprecian como un

problema o un dolor para ellos.
Entre estos factores o problemas encontramos:

e Pocas opciones de busquedas

e Falta de veracidad en la informacion

e Gasto de transporte, combustible.

e Pérdida de tiempo

e Incomunicacion

e Lentitud en el proceso de busqueda de inmueble
e No encontrar lo que busca.

e Engafo

e Desactualizacion

Queriendo destacar que el ambiente que le rodea tiene un gran papel en cuanto a las
problematicas que el cliente considera como un dolor, por lo que no estaria dispuesto a
pagar. Entre estos aspectos sociales se encuentran: cambios econémicos, el aumento de
estrés, establecimiento de nuevas leyes, escases de préstamos, falta de dinero, falta de

apoyo, aumento de la delincuencia, la inestabilidad entre otros.
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Estos aspectos influyen negativamente en los clientes, haciendo que estos sean maés
cautelosos en la busqueda de opciones de negocios y que exista un alto grado de

desconfianza. Por lo que se consideran, como parte de la problematica a resolver.

3.5 Identificacion de la posible solucion

Inmobiliaria online con vista 3D, posee un plan de accion para asegurar y dar garantia
dentro del proceso de promocion del servicio y la colocacion del inmueble que se brinda,

haciendo hincapié en varios factores:

e Mejora continua del servicio al cliente 24/7 (para garantizar calidad y
comunicacion en este las 24 horas los 7 dias de la semana.)

e Se les brindara, ademas, opciones de préstamos y facilidades para las personas que
apliquen por compras de inmuebles y necesitaren completar los pagos iniciales.

e Se dara servicio de asesoria legal, a través de un servicio de asistencia telefénica.

e La empresa busca tener amplias opciones de inmuebles, facilitando la vista 3d,
desde la comodidad de su hogar, trabajo o donde se encuentre.

e Contaremos con un departamento de sistemas, encargado de mantener actualizada
la pagina, en cada momento, ya sea por un inmueble ya vendido y en la dinamica

para incluir la presentacion de nuevas opciones.

Con estas opciones, estamos seguros que nuestros potenciales clientes encontraran una

amplia gama de soluciones, en el tiempo y en el espacio que otros no lo estan ofertando.
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3.6 Validacion del problema y la Solucion

Utilizaremos un formato de entrevista previa, para validar la magnitud de problemas y

soluciones planteadas y las reales percepciones de nuestros clientes.

Formato entrevista

1- ¢Vive usted en una casa alquilada o propia?

2- ¢(Si su vivienda es propia), podria por favor especificar si opto por comprar o
construir?

3- ¢Qué medios utiliza usted en el momento de alquilar o comprar su vivienda?

4- ;Considera que este medio es factible?

5- ¢Qué factores considera en el momento de buscar un inmueble?

6- ¢Que problemas le ocasiona, el momento de buscar opciones de inmuebles?

7- ¢Qué alternativas podria usted dar como solucion al problema que le ocasiona la

busqueda de inmuebles?
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Entrevistados

Helen Henriquez

Ing. Industrial

Respuestas:

1- Enun vivienda alquilada.

2- No aplica

3- A través de las bienes raices, oficinas de abogados.

4- Si, me gusta mucho

5- Que sea rapido, el proceso y que sean buenas opciones.

6- La cantidad de tiempo desperdiciado

7- Que las alternativas no sean lo que busco, que no hayan suficientes

alternativas.

8- Que se tengan varias alternativas para el cliente.
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Luigi Alvarado

Negociante

Respuestas:

1- Alquiler

2- N/A

3- Oficinas de Abogados

4- Si

5- Que llene mis expectativas y que tenga caracteristicas reales, que sea lo que
se ve.

6- EI tiempo, muchas veces las oficinas estan cerradas en el momento que tengo
disponible.

7- Que se labore en horarios donde los posibles clientes puedan ver inmuebles,

sin tener que pedir permiso en el trabajo, o dejar de cumplir compromisos.
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Luis Henriquez

Ingeniero Eléctrico

Respuestas:

1- Alquiler

2- N/A

3- Las inmobiliarias

4- Si

5- Larapidez y el costo del proceso

6- Desde el gasto de combustible, hasta la pérdida total de tiempo, incluyendo
decepcion cuando no es lo que espero ver.

7- Que exista una forma rapida y eficaz en la busqueda de inmueble.
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Maribel de Silvestre

Psicologa

Respuestas:

1- Vivienda propia

2- Compra

3- Que sea una empresa registrada y confiable, preferiblemente inmobiliarias.
4- Si

5- Que sea confiable y que el proceso sea rapido

6- Que la mayoria del proceso de compra es muy lento

7- Que los procesos de compra sean rapido.
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Beatriz Vasquez Reyes

Administrador

Respuestas:

1- Alquilada

2- N/A

3- Busqueda por internet, periodicos y demas.

4- Si

5- Larépidez

6- La falta de comunicacion y la pérdida de tiempo

7- Que el proceso sea rapido en todos los sentidos (que exista comunicacion a

100% y que sea para ahorrar tiempo a el interesado.
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Edwin Soto

Mercadologo

Respuestas:

1. Alquilada

2. No aplica

3. Por internet

4. Si, porque desde mi casa puedo ver la vivienda y no tengo que movilizarme
a lugar.

5. Tamafio, precios, calidad de edificacion, accesibilidad del lugar

6. Que las publicaciones haya vencido al momento de solicitar informacion

7. Que los responsables de publicar los anuncios actualicen si ya se vendi6 o

alquilo porque asi ahorra tiempo.
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Mercedes Herrera

Derecho

1. Alquilada

2. No aplica

3. Periddico e internet

4. Si, porque son los mas rapido y me ahorra mas tiempo.

5. Precios y condiciones del inmueble

6. Que el inmueble no sea como yo lo esperaba o como ya lo habia visto por
internet

7. Que las informaciones ofrecidas sean veridicas para yo elegir el mas

adecuado a mis necesidades.
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Eva Herrera (Adm. Hotelera)

a. Propia
2. Comprar
3. Internet

4. Si, porque a través de estos puedo considerar mas las opciones de vivienda a elegir

a cuando desee compra

5. Precio, condiciones, ubicacién, tamafio, distribucién, afio de construccion.

6. Que mientan en la informacion que se del inmueble.

7. Que actualicen su base de datos con cierta fluidez para que la informacion que se

ofrezca sea real.
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Joysy Guzman

Administradora

Propia

Comprar

Agencias inmobiliarias

Si porque es muy practico me ayudan mucho me llevan a lugar y me
ahorro tiempo buscan yo misma porque solo le digo los requisitos que
busco y ellos se encargan de buscarlo.

Ubicacion, precio y condiciones

Que tenga que trasladarme a un sitio cuando no puedan llevarme y luego
no haya nadie o tenga que perder tiempo esperando a alguien que me
muestre la propiedad.

Tener disponible transporte para llevar a los clientes
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Mirla Rapozo (Odontdloga)
1- Alquilada
2- No aplica
3- Internet
4- Si, porque puedes ver la foto y contactar desde la casa
5- Ubicacién, precio, condiciones
6- Que no actualicen la pagina web de basqueda de la inmobiliaria

7- Que siempre tenga la pagina actualizada para tener siempre la informacién que se

necesita.
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3.7 Propuesta de Valor

Nuestra empresa busca revolucionar la imagen existente en el mercado inmobiliario actual,
por lo cual buscamos ofrecer un servicio agil, con seriedad y presicion con el fin de

conquistar la confianza de nuestros clientes potenciales.

3.8 Elaboracién de los componentes del modelo

Modelo JER Canvas aplicado a nuestra empresa:

e Problema:
- Poco tiempo para disponer en la busqueda de opciones.
- Poca credibilidad en la busqueda de inmueble.

- Falta de disponibilidad de ahorro para el inicial.

e Solucion
- Veracidad de la informacidn, con un alto grado confianza
- Ahorro de tiempo
- Financiamiento del cliente

- Ofrecer asesoria legar a los clientes.

e Costo
- Electricidad
- Noémina
- Mantenimiento de la Pagina

- Equipos y accesorios
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Meétricas claves
- Servicio al cliente en todo momento
- Ofrecimiento de financiamiento

- Asesoria legal

Propuestas unicas
Buscar posibles clientes, en auditorios masivos con dinamica agil, para alquiler y

promocion de venta de inmobiliarios.

Ventajas

Ademas de dar una opcién rapida de bdsqueda de inmuebles, daremos opciones
para financiamiento y expresa asesoria legal. Brindando la oportunidad de verificar
el inmueble en dimension 3D para ver todos los detalles desde la comodidad de su

Casa.

Canales

- Call center

- Banner

- Internet (portal virtual de la pagina)
- Redes sociales

- Oficina fisica.
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Segmentos clientes
Personas interesadas, adultas con mayoria de edad, con capacidad legal y financiera

para adquirir inmuebles.

Ingresos

- Mediante negociaciones financieras

- Por ventas de inmuebles

- Alquiler

- Ventas de servicio (para publicaciéon de inmuebles adicionales).
- Publicidad

- Negocio con inmobiliarias

- Asesoria legal

Relacion Clientes
- Asistencia Telefdénica
- Presencial

- Online

Relacionados del negocio
- Bancos
- Constructoras

- Promotores
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Competencia relevante

Todas las inmobiliarias

Producto y servicio ampliado
- Venta y alquiler de inmueble por internet

- Asesoria legal y financiamiento para el inmueble

Proceso centrales
- Informacion
- Capacitacion al cliente

- Seleccion

Cadena de valor
- Relacion con los clientes

- Desarrollo tecnoldgico
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CAPITULO IV

Evaluaciéon del Modelo Pre Disenado



4.1 Testeo

A continuacion presentamos el JER Canvas antes de presentar el modelo de negocio a

nuestros clientes.

MODELO JER CANVAS
MERCADO

PROBLEMA PROPUESTA UNICA SEGMENTO CLIENTE
E
s
= -Ahomo de tiempo Buscar posibles clientes
para el alquiler y venta de inmq personas interesadas,
mayores de 18 anos que
poscen capacidad
- Pooo tiempo para disponer en la| -veracidad de la financiera para adquirir|
basqueda de opciones. informacion VENTAJAS inmuebles.
- Poca credibilidad en la|-Finandamientoe a el
biisqueda de innmicble. diente

ademds de dar la opcion
ripida de bisqueda de
inmuehble, daremos

-falta de disponibilidad de ahomo| -Ofifecer asesoria legar a opciones de
para cl inicial los clientes. financiarmiento y
asesoria legal.
Brindaremos la
METRICAS CLAVES CANALES INGRESOS
-Call cenfer financieras
-servicio al cliente en todo
-Flectricidad momento -Bamner -Por ventas de innmcbles
-Ofrecimiento de| |Internet (portal virtual de la
-Nomina financiamiento pagina) -Alquiler

Ventas de servicio (para|
publicacién de innmcbles

-Mantenimiento de la Pagina -asesorfa legal -Redes sociales adicionales)
“Publicidad
Negocios enire
inmobiliari
-Por asesoria legal
PRODUCTO O SERVICIO AMPLIADO RELACION DE CLIENTES
venta y akquiler de inmueble via internet
asesoria legal y financiamiengto para el innmeble Asistencia Telefonica
Presencial
Online
PROCESO CENTRALES PARTNER NETWORKS
informacion Bancos
capacitacionn al cliente Constructoras
seleccion Bienes Raices
CEDENA DE VALOR COMPETENCIA RELEVANTES
relacion con bos clientes Todas Las Inmwbiliarias
Desarrollo Tecnologico
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4.2 Pivoteo
El modelo JER Canvas, luego de presentarlo a los cliente, ellos hicieron sugerencias muy

validas, representadas a continuacion.

MODELO JER CANVAS

PRODUCTO

MERCADO

PROBLEMA SOLUCION
Desactualizacién \’l-Ahon—o il =

PROPUESTA UNICA SEGMENTO CLIENTE

Buscar posibles clientes

para el alquiler y venta de Personas interesadas,

somcacion inmobiliarios mayores de 18 afios que

'S b poseen capacidad

- Poco tiempo para disponer en la|-veracidad de la financiera para adquirir]
busqueda de opciones. informacion inmuebles.

- Poca credibilidad en la
biisqueda de inmue

Procesos de
basqueda lentos

-falta de dispofiibilidad de ahorro ¥ asesoria legar a
para el inicial. los clientes.

-Financiamie

Rapidez y Calidad de
servicio

Ademés de dar la opcion
rapida de Dblsqueda de

inmueble, daremos opciones
de financiamiento y asesoria
- s legal.

Brindaremas la oportunidad
0STO METRICAS CLAVES CANALES de verificar el inmueble en INGRESOS
dimensién 3d

-Mediante negociaciones

-Call center financieras
-servicio al cliente en todo
-Electricidad momento -Barnner -Por ventas de inmuebles
-Ofrecimiento de| |-Internet (portal virtual de Ia]
-Nomina financiamiento pagina) -Alquiler

-Ventas de servicio (para
publicacion de inmuebles

-Mantenimiento de la Pagina. -asesoria legal -Redes sociales Asesoria adicionales)
presencial -Publicidad
-Negocios entre
inmobiliarias

-Por asesoria legal

I S MERCADD
PRODUCTO O SERVICIO AMPLIADO RELACION DE CLIENTES

Venta y alquiler de inmueble via internet
Asesoria legal y financiamiento para el inmueble Asistencia Telefonica

Convista 30, para Presencial
comodidad del usuario Online
]
PROCESO CENTRALES PARTNER NETWORKS
Informacion Bancos
Capacitacion al cliente Constructoras
Seleccion Bienes Raices

Calidad de servicio

7 =Y T S— COMPETENGA RELEVANTES

Relacion con los clientes Todas Las Inmobiliarias

Desarrollo Tecnologico
Clasificados

&

Paginas web, que
brindan estas

Bienes Raices
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4.3 Modelo Ajustado

Luego de realizar el pivoteo, decidimos hacerles algunas modificaciones a nuestro modelo

de negocio.
MODELCO JER CANVAS
MERCADO
PROBLEMA PROPUESTA UNICA SEGMENTO CLIENTE
= -Ahorro de tiempo
&>
=. Comumicacion y diversidad Buscar posibles chicntes
Desactualizacion e de opciones
mcomumicacion
Para cl alquiler y venta de inm Pemsonas  inferesadas,
mayores de 18 que
- Poco ticmpo para disponer|-veracidad de Ia poscen capacidad
en la bisqueda de opciones.  |informacién VENTATJAS financiera para adquirr
rapidez y calidad en
Proccso de bisquedas lentos  |servicio
Pocas opciones Actualizacion 24 horas
- Poca credibilidad en la
‘biisqueda de inomeble. -Financiamiento a el cliente
Ademnris de dar la opcién
ripikla de basqueda de
Falta de disponibilidad de|-Ofrecer asesoria lepar a los| inmueble, daremas|
ahormo para el micial. chentes. opciones de
financ@amicnto y asecsorfa)
lepal.
Brind 1a oportunidad
METRICAS CLAVES CANALES de verificar el innmeble en| INGRESOS
dimension 3d -Medianic
negociaciones
—Call center financicras
—-servicio al clicote en todo -Por ventas de
-Electricidad ‘momento -Barmner innmebles
-Ofrecimicnio de| |-Intemet (portal virtual de la
“Nomina financiamiento papina) -Alquiler
-Ventas de servicio (para
publicacion de
-Mantenimiento de 1a Papina  |-asesoria lepal -Redes sociales innmebles adicionales)
-Publicidad
-Negocios cntre
Asesorfa Presencial inmobiltarias
-Por asesoria legal
PRODUCTO O SERVICIO AMPLIADO RELACION DE CLIENTES
venta y er de mmcble con para
del usvano, via internet
ascsoria legal y financiamiento para el Immucble Asitencia Telefonica
Presencial
Online
PROCESO CENTRALES PARTNER NETW ORKS
informacién Bancos
capacitacién al clientc Constructoras
seleccion Bicnes Raices
CEDENA DE VALOR COMPETENCIA RELEVANTES
Bicnes Raifces
Relacién con los clientes Todas Las Inmobiliarias, fisicas
Desamollo Tecnologico clasificadeos
papinas web
mmobiliaras online
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CAPITULO V

Plan para la aplicacion del Modelo



5.1 Objetivos

Nuestra empresa estara instalada en un periodo maximo de dos afios, en el mes de Agosto

del afio 2015.

Ubicada en el Sector Naco, Santo Domingo, Republica Dominicana.

5.2 Etapas

[l smartsheet

~| Inmobiiiaria Onling con tecnofogia 30 » [ NETEILT

f'® | Nombre de latarea Predecesoras % Completo

"] I=/ Formulacion de lo que se va hacer 0170913 181213 m % | ——
Q 010913 0510913 5 50% — )
Recopilacidn de informacidn de 06109113 251113 57 2 0%
competencia { Mercado de ofertas nivel
nacional )
Recopilacidn de informacidn actualizada 3000913  18/12/13 58 0%
del Mercado de demanda { a nivel
nacional )

Disefio de Sistemas de Software

\= Preparacion 081013 14111114 289

Seleccion de eguipos de accesorios 081013 2811113 k]

iz Solicitud de cotizacién 211013 2411013 4

Prueba 2511013 301013 43

— Compra de Temeno 011113 14111114 mn
L’a_| =l Seleccion de los perfiles del personal 2110813 2511213 9 = |

| $+ | foe Descripeitn de puestos 0210913 281113 2]

Reclutamiento 1170913 251213 7%

| @ | % | Selaccién 20081 1901113 8

@ Solicitudes de actualizacién | [5] Formularios web | € Publicar | e Smantsourcing

B Aduntos (1) | {J Discusiones (1)



CONCLUSION



Este trabajo de grado, presenta un esquema de conclusion, como sigue:

Que los modelos de negocios permiten realizar una estructuracion certera de
ideas innovadoras. Siendo esta una diferencia fundamental en relacion a un Plan de

Negocio.

El emprendedor observa lo que otros no pueden captaren el diario vivir,
perdiendose asi puntuales oportunidades de negocios que buscan satisfacer las necesidades

de los clientes.

Cabe destacar que la tecnologia juega un papel estelar en este proceso, ya que todo

proyecto de emprendimiento debe estar en la vangardia de los nuevos tiempos.

Segln observaciones realizadas en el ambito inmobiliar, se evidencia que este modelo de
negocio, ayuda ampliamente al cliente para agilmente conocer la amplia oferta dentro del

proceso de busqueda y seleccion de inmuebles.
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RECOMENDACIONES



Un modelo de negocio se puede entender como la creatividad de uno o varios individuos
puesta en marcha. Este modelo de negocio, inmobiliaria online con vista 3D, forma parte
de un aporte tecnico deentro del proceso de emprendimiento en el sector inmobiliario

dominicano.

Entendiendo que el futuro, esta basado en nuevos aportes tecnologicos, la plataforma de
esta nueva empresa, permitira que cada usuario, pueda hacer uso de las ventajas

tecnologicas, en el momento de buscar opciones inmobiliarias.

Debido a esto, sabemos que la creaccion de empresa es una valiosa herramienta, para
encontrar nuevas ideas de negocio, creando en los profesores y estudiantes, una motivacion
a ver mas alla y aprovechar oportunidades del medio que les rodea y convertirlas en nuevas

opciones de negocio.
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“Modelo de negocio para la creaciébn de una empresa de servicios
inmobiliarios con tecnologia 3D, Santo Domingo, Republica Dominicana,
2013.”

1. Planteamiento del Problema.

En la Republica Dominicana se observan altos indices de atracos, secuestros y robos
callejeros, debido a la delincuencia e impunidad de aquellos que realizan acciones de
delinquir. Segun los datos que poseen las autoridades “El 70 porciento de los delincuentes
tienen edades comprendidas entre 18 y 35 afios”.** Teniendo asi, una alta movilidad de

participar en diferentes lugares haciendo sus tropelias.

Todo esto conlleva a la falta de libertad y las facilidades para el desplazamiento comodo y

seguro de los ciudadanos.

Otro factor importante es el tiempo que gastan los clientes en la seleccion de un inmueble,
ya que debe trasladarse a observar con detalles las caracteristicas y especificaciones de las

opciones identificadas, sin plena certeza de que sus necesidades quedaran satisfechas.

Evidentemente, un cliente necesita tiempo para verificar las diferentes ofertas de
proyectos. Requiriéndose, por tanto, gastos adicionales como: combustible y dinero;
ademas de retrasar el proceso de la toma de decision.

Los clientes en muchas ocasiones se ven abrumados por la constante movilizacion de un
lugar a otro para observar las diferentes opciones, obtenidas a traves de distintos avisos y

promociones.

Por otro lado, hemos observado que en la Republica Dominicana, no existe el concepto del

ahorro. Esto trae como consecuencia que el comun de los ciudadanos, no tienen la

2 POR AILEEN SAID CEBALLOS (24 DE MAYO DEL 2013).” INSEGURIDAD: 75 DE CADA 100 ASALTANTES O RATEROS
DISFRUTAN DE IMPUNIDAD"". DIARIO DIGITAL ACENTO.COM.DO. DISPONIBLE
http://www.acento.com.do/index.php/news/82272/56
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capacidad financiera para el pago de los depositos y/o para la compra inmediata de un

inmobiliario.

Se requiere la entrega de una propuesta que contenga soluciones eficientes y eficaces tanto
en tiempo y dinero, aprovechando las ventajas tecnoldgicas de la informacién, que hoy es

un elemento de comunicacion esencial en el dia a dia del dominicano.

Es necesario darle una perspectiva diferente a esta problematica que cada dia es mas
deplorable. Por eso queremos proponer un novedoso sistema para que los clientes puedan
visualizar, realizar una pre-seleccion y por ultimo pero no menos importante proponer

financiamiento a aquellas personas con una capacidad minima de ingresos.

Entre los ahorros que busca este modelo de negocio son de tiempo, de combustible y de

facilitar la capacidad de la toma de decision.

La internet se ha convertido en un medio masivo de comunicacion, tanto que segun
algunos consideran que el usuarios promedio, pasa mas tiempo navegando por internet que

mirando television.??

El objetivo de dicho planteamiento, es ofrecer servicio via online en conexién con las

principales constructoras y bienes raices del pais.

Este modelo de negocio busca solucionar una necesidad béasica de los dominicanos,
insertandose asi en las nuevas tendencias de usar la plataforma web como medio de

seleccion.

2 http://www.gerencie.com/la-era-de-internet-y-su-efecto-en-la-imagen-de-la-empresa.html
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2. Objetivos de la Investigacion

a) Objetivo General

Disefiar un Modelo de Negocio para la creacion de una empresa de servicios inmobiliarios

con tecnologia 3D.
b) Objetivos Especificos

= |dentificar las caracteristicas de los Modelos de Negocios

= Definir los elementos centrales del tipo de negocios para Disefiar un Modelo de
Negocio para la creacion de una empresa de servicios inmobiliarios con tecnologia
3D.

= Elaboracion de la primera version de Modelo de Negocios

= Pre disefiar un Modelo de Negocios

= Evaluar el Modelo de Negocios pre disefiado a nivel de clientes

= Proponer un modelo definitivo

= Establecer un plan para la aplicacion del Modelo

3. Justificacion de la Investigacion

e Justificacion Teodrica:

Este trabajo de grado tiene como objetivo servir como recopilacion a estudiantes que
cursen el Mdédulo de Creacion de Empresas, Administracién, Negocios Internacionales y

Mercadeo.

e Justificacion Metodologica:

La elaboracion de un modelo de negocio nos dara las pautas para desarrollar la
metodologia que aplicaremos y asi realizar una planificacion y las diferentes estrategias

que usaremos en esta investigacion.



e Justificacion Practica:

Este modelo de negocio busca la solucion de una problematica, dirigida hacia un publico
con dificultades como falta de tiempo, inseguridad y gastos de transportes, estos necesitan
una alternativa mas innovadora para la seleccion y busqueda de nuevas opciones para
conseguir el inmobiliario que se adapte a las distintas necesidades de los clientes. A través

de la internet, con tecnologia 3D.
4. Tipos de Investigaciones

= Estudio de Casos:

Como el modelo de negocio busca la solucion de un problema que afecta directamente a

las familias y personas que buscan a diario nueva opciones para las viviendas.
= Documental:

En este modelo de negocio se utilizara como medio de investigacion: revistas
inmobiliarias, libros, paginas web, consulta de citas bibliograficas, monografias, analisis,

entre otras.
= Descriptiva:

La basqueda y seleccion de alternativas en el &rea inmobiliaria se ha vuelto una necesidad
de muchos, se ha vuelto una necesidad para los sectores ofertantes y los sectores
demandantes, ya que tornan ineficiente o muchas veces no alcanzables por los
inconvenientes de la seguridad, la transportacion agil y el dominio de las ofertas de una
manera conveniente.Lainternet ya no es solo considerado como medio de comunicacion, si

no como un método que acerca el mercado a los oferentes y demandantes.
= Explicativa:

Usaremos el método de analisis, con el fin de justificar nuestra propuesta.



= Correlacional:

Con el fin de medir la calidad del servicio en las inmobiliarias con el grado de satisfaccion
del cliente.

5. Marcos de Referencia:

5.a Tedrico

Al realizar nuestras investigaciones para el desarrollo de este Trabajo de Grado, debemos
definir de diferentes puntos de vista el concepto de modelo de negocio.

5. a 1 Origen del concepto de modelo

Proviene del italiano (modello), este vocablo a su vez procede del latin vulgar (modellus o
modellum), medida o seccion de algo perdido. La palabra latina modus se asocia a una raiz

indoeuropea, que quiere decir tomar medidas o precauciones adecuadas.?®

5. a 3 Origenes

La existencia del término modelo de negocio fue publicado por primera vez en una revista
comercial, llamada Business Source Premier, en el afio 1957. (Bellman et al., 1957,
Osterwalder et al., 2005).%*

Un modelo de negocio es un desarrollo que ha ido evolucionando a través del tiempo en el
campo de la administracion, estos se han basado en sistemas de informacién y la literatura
de los negocios online.

5. a 4 Definiciones

El Diccionario de la Real Academia define la palabra modelo como:“arquetipo o punto
de referencia para imitarlo o repetirlo”y negocio como “aquello que es objeto o
materia de una ocupacion lucrativa o de interés”.*

2 http://etimologias.dechile.net/?modelar
2 http://aran.library.nuigalway.ie/xmlui/bitstream/handle/10379/40/Nagle%20and%20Golden%20ECI1S%202007 .pdf?sequence=1
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5. a 5 Definiciones de Modelo de Negocio

Valdez (2004) define un modelo de negocios: *“es una representacion descriptiva de los

diferentes elementos y relaciones que constituyen una operacion comercial”.?

Segun Joan Magrettta (2003).Varios estudios demuestran que todo negocio exitoso tiene
un modelo de negocios que puede ser entendido por cualquier persona. %’

Un modelo de negocio es una guia o0 una estructura a seguir, con una vasta descripcién de
elementos fundamentales para la creacion de una empresa. Los modelos de negocios deben
ser claros, precisos y de facil entendimiento.

5. a 6 Componentes de un Modelo de Negocio
Segun el autor Osterwalder (2005)®

Grupo Componentes del Modelo de Negocio
Producto Proposicion de Valor
Interfaz de Clientes * Mercado Meta

e Canal de Distribucion

e Relacion

Gestion de Infraestructura » Valor de Configuracion
* Ndcleo de Competencia
» Partner Network

Aspectos Financieros » Estructura de Costo

* Modelo de Ingresos

% Extraido del Diccionario en linea de la Real Academia Espafiola

% Rodriguez Martinez, R.J., Albuja Puyol, J.J & Acevedo Taporez, H.E. (2008). Modelo de Negocios para una Pequefia Empresa.
Estudio de Caso: Kukis’s Food. Universidad APEC, Santo Domingo, Rep. Dom.
" Rodriguez Martinez, R.J., Albuja Puyol, J.J & Acevedo Taporez, H.E. (2008). Modelo de Negocios para una Pequefia Empresa.
Estudio de Caso: Kukis’s Food. Universidad APEC, Santo Domingo, Rep. Dom.
Zhttp://aran.library.nuigalway.ie/xmlui/bitstream/handle/10379/40/Nagle%20and%20Golden%20ECIS%202007.pdf?sequence=1
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Segun Chesbrough y Resemblen (2002) los componentes de un modelo de negocio
son:Propuesta de Valor, Mercado Meta, Canal de Distribucién, Relacién con los Clientes,

Capacidades Claves, Configuracion de Valor, Estructura de Costos y Redes Asociados.?
Propuesta de Valor

Es esa mezcla de productos, servicios, beneficios y valores agregados que la institucién

le ofrece a sus clientes, los cuales la hacen una oferta diferente en el mercado.*
Mercado Meta

Esaquel segmento de mercado que la empresa decide captar, satisfacer y/o servir,

dirigiendo hacia él su programa de marketing; con la finalidad, de obtener una determinada

utilidad o beneficio".®

Canal de Distribucion

Es una estructura de negocio la cual inicia desde el inicio de un producto y finaliza cuando

el producto llega al consumidor.
Relacion de Clientes

Es muy importante dentro de una organizacion, ya que uno de los objetivos de esta, es

identificar los gustos y necesidades, con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes.
Capacidades claves

Serfiala las competencias para que el modelo de negocio sea ejecutado.

» Rodriguez Martinez, R.J., Albuja Puyol, J.J & Acevedo Taporez, H.E. (2008). Modelo de Negocios para una Pequefia Empresa.
Estudio de Caso: Kukis’s Food. Universidad APEC, Santo Domingo, Rep. Dom.

% http://planning.co/bd/archivos/Julio2003.pdf

*Thompson, Ivan. (2006). El Mercado Meta. Recuperado de http://www.promonegocios.net/mercado/meta-mercado.html


http://planning.co/bd/archivos/Julio2003.pdf
http://www.promonegocios.net/mercado/meta-mercado.html

Configuracion de Valor

Es la interrelacion que existe entre las actividades y los recursos que tienen como fin

generar el valor al cliente.
Estructura de Costos

Son aquellos costos que seran necesarios para el desarrollo del modelo de negocio

seleccionado.
Redes Asociados

Esta red esta constituida por los proveedores y aliados, con el fin de innovar creando asi

valor y la optimizacién de los recursos de este modelo de negocio.

5. b Conceptual
Pagina web:

Un documento o informacidn electronica adaptada para la World Wide Web y que puede
ser accedida mediante un navegador. Esta informacion se encuentra generalmente en
formato HTML o XHTML, y puede proporcionar navegacion a otras paginas web
mediante enlaces de hipertexto. Las paginas web frecuentemente incluyen otros recursos

como hojas de estilo en cascada, guiones e iméagenes digitales, entre otros.*

World Wide Web

Web o la web, la red 6World Wide Web, es basicamente un medio de comunicacién de
texto, graficos y otros objetos multimedia a través de Internet, es decir, la web es un
sistema de hipertexto que utiliza Internet como su mecanismo de transporte o desde otro

punto de vista, una forma gréfica de explorar Internet.

* http://es.wikipedia.org/wiki/P%C3%Algina_web
* http://www.masadelante.com/fags/www
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Comercio Electronico

Es tambien conocido como e-commerce (electronic commerce en inglés), consiste en la
compra y venta de productos o de servicios a través de medios electronicos, tales como
Internet y otras redes informaticas. Originalmente el término se aplicaba a la realizacion de
transacciones mediante medios electronicos tales como el Intercambio electronico de datos,
sin embargo con el advenimiento de la Internet y la World Wide Web a mediados de los
afios 90 comenzo a referirse principalmente a la venta de bienes y servicios a través de
Internet, usando como forma de pago medios electronicos, tales como las tarjetas de

crédito.*

Inmueble

Son los bienes que no son desplazables o que reputan como tales.®

Inmobiliario

Término utilizado para aludir a las cuestiones relacionadas con los bienes inmuebles.*
Inmobiliaria

Empresa dedicada a la administracion, construccion y venta de bienes inmuebles. *

Agentes Inmobiliarios

Las personas naturales, fisicas o juridicas que se dedican de manera habitual y retribuida, a
prestar servicios de mediacion, asesoramiento y gestion en transacciones inmobiliarias
relacionadas con: la compra-venta, alquiler, permuta o cesion de bienes inmuebles y de sus

derechos correspondientes, incluida la constitucién de estos derechos.®®

* http://www.innovainternet.com/?page_id=41

% De la Rosa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Reptblica Dominicana. Reptblica Dominicana: Impresora Universal

3%.II‘))((e)rIaAI%osa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Repuiblica Dominicana. Republica Dominicana: Impresora Universal

g.Iggrlaplsosa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Republica Dominicana. Republica Dominicana: Impresora Universal

%lggrla:}.osa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Republica Dominicana. Republica Dominicana: Impresora Universal
.por A
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Agencia inmobiliaria

Empresa dedicad principalmente a las transacciones inmobiliaria, especialmente alquiler y
venta de bienes inmuebles, y que cobra un porcentaje por sus servicios.*

Mercado inmobiliario

Es compuesto por los bienes inmuebles puesto a disposicion de las transacciones que
puedan realizarse sobre los mismos en funcion de las fuerzas de trabajo del mercado y
otros factores que intervienen en la accesibilidad del bien.*

Bien

Aquello que se hace objeto de un derecho o de una obligacién.*

Bien inmueble

Son aquellos que estan intimamente ligados a la tierra, o sea, un solar, una finca, casa, etc.
Los cuales no pueden ser desplazados.*

Plusvalia

Aumento del valor de un bien, inmueble. *®

Alquiler

Accién de entregar un bien mueble o inmueble mediante un contrato de alquiler que
garantiza pago de una renta, sin desprenderse del derecho de propiedad. **

Venta

Allan L. Reid afirma que la venta promueve un intercambio de productos y servicios.*

* De la Rosa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Replblica Dominicana. Reptblica Dominicana:.

“°De la Rosa, Impresora Universal C. por A.

! De la Rosa, José. (2006). VVocabulario Bésico Inmobiliario de la Reptblica Dominicana. Repdblica Dominicana: Impresora Universal
C.por A.

“?De la Rosa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Republica Dominicana. Republica Dominicana: Impresora Universal
C.por A.

“De la Rosa, José. (2006). Vocabulario Basico Inmobiliario de la Reptblica Dominicana. Reptblica Dominicana: Impresora Universal
C.por A.

“ de la Repudblica Dominicana. Republica Dominicana: Impresora Universal C. por A.

“ http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/definicion-concepto-venta.htm
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Online

Es una palabra inglesa que significa “en linea”. El concepto se utiliza en el &mbito de la
informatica para nombrar a algo que esta conectado o a alguien que esta haciendo uso de

una red (generalmente, Internet).“°
Tecnologia 3D

La tridimensionalidad se debe al ligero distanciamiento entre los dos ojos, de modo que
captan las imagenes desde angulos distintos. La combinacién de imagenes individuales
vistas por cada 0jo consigue una sensacién de profundidad y dimension en la mente. Es lo

que se conoce como paralaje y es la base sobre la que se han desarrollado esta tecnologia.*’

Modelo de Negocio

Es también conocido como disefio de negocio. Es la planificacién que realiza una empresa
respecto a los ingresos y beneficios que intenta obtener, por lo que se establecen las pautas
a seguir para atraer clientes, definir ofertas de producto e implementar estrategias
publicitarias, entre muchas otras cuestiones vinculadas a la configuracion de los recursos

de la compafifa.*®

Mapa de Empatia

Es una herramienta desarrollada por XPLANE (ahora Dachis Group), que nos ayuda a
entender mejor a nuestro cliente a través de un conocimiento méas profundo del mismo, su

entorno y su vision tnica del mundo y de sus propias necesidades.*®
Desing Thinking Process

Se trata de una disciplina que usa la sensibilidad y método de los disefiadores para hacer
coincidir las necesidades de las personas, con lo que es tecnoldgicamente factible y con lo
gue una estrategia viable de negocio, puede convertir en valor para el cliente y en una
oportunidad para el mercado.*

“ http://definicion.de/online/#ixzz2VTOg8ot5

47 http://www.ecured.cu/index.php/Tecnologia_3D

“8 http://definicion.de/modelo-de-negocio

“ http://javiermegias.com/blog/2012/01/herramientas-el-mapa-de-empata-entendiendo-al-cliente
%0 http://www.slideshare.net/dfcarbonell/design-thinking-pensamiento-de-diseno
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5. ¢ Marco espacial

Este de modelo de negocio que planteamos se estard implementando en la Republica
Dominicana, tomando como puntos de referencia la provincia de Santo Domingo, D.N.

5. d Marco temporal

Para la investigacion a realizar en este modelo de negocio se tomaran como referencia el
periodo desde el 2012-2013.

6. Métodos, Procedimientos y Técnicas

6. a Métodos:
e Método Analitico:

Buscamos distinguir los elementos del fenomeno de alquiler y compra en el negocio de las
inmobiliarias, para examinar la satisfaccion del cliente con el objetivo de identificar nuevas
ventajas competitivas.

o Método de Observacion:

Utilizaremos este método para verificar las variables en el comportamiento del cliente,
buscando percibir sus gustos y necesidades, la cual sera llevada a cabo en distintas
inmobiliarias.

6. ¢ Procedimientos y técnicas:

e Técnica de encuesta:

Sera realizada a diversos clientes que acuden a distintas inmobiliarias, y asi tener
informacién en cuanto a su punto de vista con relacion a este modelo de negocio
comprobando la aceptacion de este modelo de negocio.

e Entrevistas:

A personas con experiencia en este tipo de negocio, que puedan aportar a esta
investigacion sus amplios conocimientos.

14



e Investigacion Documental:

Apoyandonos en fuentes documentales, para ampliar nuestros conocimientos en este
modelo de negocio, obtenidas de fuentes bibliograficas, internet, revistas y documentos
que puedan afadir informacion légica a nuestra investigacion.

e Investigacion de Campo:

Debido a que para lograr lo que queremos, debemos apoyarnos en esta para acudir a
diversas inmobiliarias y estudiar el fendmeno de compra y venta.

e Desing Thinking Process:

Que afadird a nuestra investigacion la mejor forma de obtener informacion y plantear
soluciones.
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Innovacion en la Ensefianza Business 2010 Aplicacion de Design Thinking to Business

Material Adicional:

» Guias de clases Curso Modular creacion de Empresas —Prof. Ing. Juan E Rosales

> Notas y material de mapas de Empatia y modelos de negocios , subidos a
plataforma Eva, Curso Modular de Creacion de Empresas
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http://es.wikipedia.org/wiki/P%C3%A1gina_web
http://www.masadelante.com/faqs/www
http://wiki.ideas.org.ve/images/d/d7/CANVAS_Social_(Ideas_2012).pdf
http://ciberopolis.com/2011/08/30/3-ejemplos-de-modelos-de-negocio-innovadores/
http://www.soyentrepreneur.com/8-modelos-de-negocio-para-emprender.html
http://advenio.es/como-definir-tu-modelo-de-negocio/
http://www.eafit.edu.co/revistas/revistamba/documents/innovacion-modelo-negocio.pdf
http://books.google.cl/books?hl=es&lr=&id=7pNxxZRCLmcC&oi=fnd&pg=PR1&dq=design+thinking+process&ots=VsedXZS3fR&sig=bCOT8J_1PEP0aoVnySJemgK897E
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1877042810011201
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1877042810011201

Anexo 2.- Modelo de Entrevista Aplicado

1

¢Vive usted en una casa alquilada o propia?

¢(Si su vivienda es propia), podria por favor especificar si opto por comprar o
construir?

¢Qué medios utiliza usted en el momento de alquilar o comprar su vivienda?

¢ Considera que este medio es factible?

¢ Queé factores considera en el momento de buscar un inmueble?

¢ Qué problemas le ocasiona, el momento de buscar opciones de inmuebles?

¢Qué alternativas podria usted dar como solucién al problema que le ocasiona la

busqueda de inmuebles?
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Anexo 3.- Graficas

Las siguientes imagenes fueron actividades realizadas en el Modulo de Creacion de Empresas, impartido por el Prof. Juan Enriquez Rosales.
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Anexo 4.- Hoja de Antiplagio (Checker)

2 The Plagiarism Checker

The plagiarism detector has analyzed the following text segments, and did not find
any instances of plagiarism:

Text being analyzed Result
tridimensionalidad se debe al ligero distanciamiento entre los dos 0jos, oK
Innovacion Empresarial —Rodrigo Varela-Pearson — Tercera Edicion- ... OK
Estaremos asociados con las mejores financieras, ofreciendo financi... OK
modelos de negocios segun, Casadesus-Masanell y Ricart, (2007),S... OK
empresa registrada y confiable, preferiblemente inmobiliarias OK
inmobiliaria asociada al mercado financiero e hipotecario, facilitariam... OK
Ayuda para personas con minimos conocimientos contables y admini. .. OK
Empresa dedicad principalmente a las transacciones inmobiliaria, es... OK
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