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RESUMEN

Esta investigacion aborda la problemaética de la escasez de acceso transparente en el proceso de
adquisicion de inmuebles en el mercado peruano. La investigacion revela las dificultades
persistentes que enfrentan los potenciales compradores debido a la falta de transparencia en la

informacion y como esto afecta su experiencia como usuarios.

El estudio se basa en un analisis exhaustivo del panorama actual del mercado inmobiliario en Peru,
identificando las limitaciones y deficiencias en la accesibilidad y transparencia de la informacién
a través de analisis cuantitativo (encuestas) y cualitativo (entrevistas). La falta de herramientas
adecuadas para la evaluacion y verificacion de la informacion inmobiliaria se destaca como un
obstaculo fundamental para los compradores, generando desconfianza y dificultando la toma de

decisiones informadas.

Como respuesta a esta problematica, se plantea un plan de negocios para una plataforma
innovadora para la busqueda de inmuebles que se fundamenta en la transparencia de la
informacidn. Esta plataforma integra herramientas avanzadas que afectaran de manera positiva la

experiencia del cliente.

En conclusidn, esta tesis no solo identifica la carencia de informacion transparente en el mercado
inmobiliario peruano, sino que también ofrece una solucion innovadora, rentable y practica por
medio de una plataforma que promueve la transparencia y accesibilidad de la informacion para los
potenciales compradores de inmuebles en Peri tomando en cuenta los modelos exitosos de

mercados extranjeros mas desarrollados.



ABSTRACT

This research addresses the issue of a lack of transparency in the property acquisition process in
the Peruvian market. The study reveals the persistent challenges that potential buyers face due to

the absence of transparency in information and how this impacts their experience as users.

The research is based on a comprehensive analysis of the current real estate market landscape in
Peru, identifying limitations and deficiencies in accessibility and information transparency through
quantitative analysis (surveys) and qualitative analysis (interviews). The lack of adequate tools for
the evaluation and verification of real estate information stands out as a fundamental obstacle for

buyers, generating mistrust and hindering informed decision-making.

In response to this issue, a business plan is proposed for an innovative platform for real estate
search that is based on information transparency. This platform integrates advanced tools that will

positively impact the customer experience.

In conclusion, this thesis not only identifies the lack of transparent information in the Peruvian real
estate market but also offers a cost-effective and practical solution in the form of a platform that
promotes transparency and accessibility of information for potential real estate buyers in Peru

taking in consideration the most succesfull and developed foreign markets.
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GLOSARIO

Proptech
Es un término utilizado para referirse a las nuevas tecnologias o innovaciones que usan las

empresas para mejorar 0 crear nuevos servicios dentro del sector inmobiliario.

Blockchain
Es un libro contable digital, que almacena datos de todo tipo y que registra transacciones

(Criptomonedas, NFT o contratos inteligentes).

SaaS

Acrénimo utilizado para referirse al termino “Software as a Services”, el cual es un modelo de
distribucion de software en donde el soporte l6gico y los datos que maneja se almacenan en
servidores de un tercero el cual posee el hardware para ejecutar el software contratado.

Stakeholders
Son los grupos de interés y participantes de la cadena de valor de una empresa u organizacién que

permiten su completo funcionamiento. Pueden ser internos o externos.

CEO
Es el término utilizado para referirse al director ejecutivo de una empresa u organizacion, quien se
encarga de la gestion integral de la empresa y su direccion. Ademas, es quien define los objetivos

de la compafiia.

ESG
Es un término usado para referirse a los criterios ambientales, sociales y de gobierno corporativo
usados para evaluar si una empresa 0 corporacion tienen inversiones responsables enfocada en

estos tres ejes.

MVP
Siglas del término en inglés “minimum viable producto” que significa producto minimo viable y

hace referencia a la version mas sencilla de un producto que cuenta con las caracteristicas
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adecuadas para satisfacer las necesidades de los clientes iniciales y generar retroalimentacion en

etapas posteriores.

VRIO
Acronimo de un marco de andlisis estratégico empresarial, que se enfoca en cuatro ejes: Valor,

rareza, imitabilidad y organizacion.

Front end
Referido a la construccion y disefio de la interfaz del usuario para alguna plataforma web o

aplicacion.

Back end
Se refiere al almacenamiento de datos e infraestructura que permite que una plataforma web o

aplicacién funcionen con normalidad.

Remarketing
Lanzamiento de campafias y/o anuncios personalizados dirigido a clientes o usuarios que con

anterioridad han visitado o utilizado una plataforma web, aplicacion, comercio o empresa.

Retargeting
Se refiere a la técnica de marketing digital utilizada para reorientar la forma en que se comunica

la publicidad en funcion del comportamiento previo de los clientes o usuarios.

Upselling
Es una técnica utilizada para que los clientes compren articulos de un mayor valor, actualizaciones

0 complementos del producto vendido inicialmente.

Cross-selling
Estrategia de marketing usada para incentivar a los usuarios o clientes para adquirir nuevos
productos adicionales o complementarios del producto vendido inicialmente, estos pueden ser de

menor valor, pero tienen el objetivo de incrementar el monto de la transaccion.

16



Community Manager
Es el profesional a cargo de gestionar las comunidades de internet a traveés de medios sociales

gestionando la identidad y la imagen de la empresa.

Crowdfunding
Método de financiamiento colectivo que permite a individuos o empresas recaudar fondos para sus
proyectos a través de contribuciones pequefias de una gran cantidad de personas, generalmente

realizadas en plataformas en linea.

Startup
Empresa emergente de base tecnoldgica o innovadora, usualmente en sus primeras etapas de
desarrollo, buscando crear un modelo de negocio escalable y con potencial de crecimiento rapido

en un mercado especifico.

Webinar
Evento en linea que combina elementos de seminarios y videoconferencias, permitiendo la
transmision en tiempo real de presentaciones, charlas o talleres a una audiencia remota, facilitando

la interaccion y participacion a través de herramientas digitales.

Key results
Son indicadores especificos y cuantificables utilizados en la metodologia OKR (Objectives and
Key Results) para medir el progreso y el logro de los objetivos establecidos por una organizacion

0 equipo.

Feedback
Es la retroalimentacion o informacion proporcionada a una persona sobre su desempefio,
comportamiento o trabajo, con el propdsito de mejorar, corregir o reforzar aspectos especificos,

contribuyendo al crecimiento personal o profesional.
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INTRODUCCION

La adquisicion de propiedades es una accion significativa y trascendental en la vida de las
personas, representando no solo una inversion financiera considerable, sino también la concrecién
de un espacio vital y un punto de partida para proyectos y aspiraciones futuras. En el contexto
inmobiliario, esta accion se ve afectada por la notable falta de acceso a informacién precisa,
completa y transparente sobre propiedades disponibles para la compra o alquiler. En este contexto,
esta investigacion se sumerge en la raiz de esta problematica, buscando identificar las causas y
consecuencias de la carencia de informacion confiable en el mercado inmobiliario en el distrito de

Jesus Maria.

El propdsito fundamental de este trabajo de investigacion no solo radica en la identificacion de la
carencia de informacion fiable, sino también en la proposicion de soluciones practicas e
innovadoras. Con el objetivo de contrarrestar esta problematica, se plantea el desarrollo de
“MartchProperty”, una plataforma tecnoldgica que integra la transparencia de la informacion a
través de la innovacion, brindando asi una herramienta que facilite a los usuarios la toma de
decisiones informadas y seguras. Para lograr este propdsito, el desarrollo de este proyecto se ha
dividido en 4 capitulos que abarca lo siguiente: 1) Marco teorico, definicion del problema y
objetivos; 11) Metodologia; 111) Anélisis de resultados y hallazgos; y 1V) Plan de negocios, que
desarrolla la propuesta de valor, la operatividad y las finanzas del negocio planteado.

En esencia, esta investigacion analiza y aborda la falta de transparencia en la informacién
disponible para la adquisicion de inmuebles en el distrito de JesUs Maria, con el fin de contribuir
al mejoramiento del acceso y la confiabilidad de los datos en el mercado inmobiliario, en beneficio
de los potenciales compradores y aspirando a que en un futuro cercano esta plataforma pueda

abarcar todos los distritos de Lima Metropolitana.
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CAPITULO I. MARCO TEORICO
1. Antecedentes
1.1 Mercado Inmobiliario en Latinoamérica

El mundo se enfrenta a un gran desafio en términos de vivienda y desarrollo, la crisis
que representa el déficit de viviendas tiene a mil millones de personas alrededor de
todo el mundo viviendo en condiciones precarias, sin servicios basicos ni
infraestructura adecuada (UN HABITAT, 2020).

Un estudio del Banco Interamericano de Desarrollo (BID), en 2020, reveld que en el
Per( existen 14 proptech en servicio, identificadas segin un mapeo de actores
realizado para América Latina y el Caribe, mientras que en Latinoamérica y el Caribe
existen al menos 229 compafiias distribuidas entre los paises miembros, es decir, Perl
representa tan solo el 7% de todas las proptech existentes en esta region. De las 14
existentes en Peru, el 43% pertenecen a la categoria de compra y venta de inmuebles

a través del uso de tecnologia.

Gréfico 1. Lugar de los startups proptech en Latinoaméricay el
Caribe
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Fuente: Natalia et al. (2022).
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1.2

En la region, como se puede evidenciar en el grafico 1, los paises que dominan la
propuesta de proptech son Brasil, México y Colombia. Las proptech en América
Latina y el Caribe se muestran como un sector en constante crecimiento, en donde la
mayoria de las empresas fueron fundadas no hace méas de 10 afios y cuyo desarrollo
aun se encuentran en etapa inicial. Un hallazgo interesante del informe del BID (2022)
es que el 93% de estas compafiias son lideradas por hombres y que muy pocas toman
en cuenta el impacto ambiental como un elemento de su propuesta de valor. Esto
significa una oportunidad de explorar y entender cdmo se puede generar valor a través
de lainclusiony la sostenibilidad ambiental a través de las proptech en América Latina.
Modelos de negocio proptech internacionales

Mattarocci y Scimone (2022) dan a conocer los inicios de los negocios proptech y los
ubican en la década de 1980, cuando la tecnologia y la web a nivel mundial estaban
iniciando en el mercado inmobiliario por primera vez, en las Gltimas décadas se ha
evidenciado un desarrollo en cuanto a instrumentos y soluciones. A mediados de la
década de 1980 nacen las proptech en Estados Unidos y Reino Unido, centrandose en
aplicar la tecnologia para identificar oportunidades de negocio en términos de bienes
raices y aprovechar las tecnologias emergentes de esa época como el internet, las
computadoras y la informatica de datos. Con el tiempo, el crecimiento y globalizacion
del sector inmobiliario en términos de inversionistas, fuentes de capital y servicios de
consultoria, incrementaron la necesidad de tecnologias capaces de procesar mas

informacidn en menor tiempo, ganando eficiencia.

El lapso comprendido entre 1980 y 2000 fue identificado como la era de la Proptech
1.0. Durante este tiempo, hubo una saturacion de tecnologia informatica inmobiliaria
que resulto costosa y poco propicia para la colaboracién, ademas de enfrentar una falta

de demanda suficiente para su implementacion. (Mattarocci & Scimone, 2022, p. 11).

De acuerdo con estos autores, evidentemente el surgimiento de internet como medio
para globalizar informacion significO un desafio importante para el mercado
inmobiliario, puesto que la tecnologia disponible para manejar el volumen de datos
generados a través del trafico no era lo suficientemente accesible y no permitia la

democratizacion haciendo casi imposible la transparencia en el mercado inmobiliario
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en términos de compra y venta de inmuebles sin antes tener un encuentro fisico con el

intermediario o propietario.

Durante un lapso de casi 20 afos, el mercado inmobiliario mantuvo su status quo, no
hubo cambios relevantes en términos de accesibilidad y uso de datos como parte de su
propuesta de valor. Segin Matarocci y Scimonne (2022), las proptech sufririan una
evolucion que el autor define como Proptech 2.0, iniciando el nuevo milenio, al surgir
nuevos medios de intercambio social como las redes y los mercados digitales
incrementando la satisfaccion de los consumidores y la confianza en realizar
transacciones “online”, plataformas como Zillow y Trulia tomaron la iniciativa

posicionandose y aprovechaban efectivamente los datos e informacidn generada.

Grafico 2. Andlisis de modelos de negocio en la industria proptech
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Nota: Las cifras del gréfico representan el nivel de busqueda vs el valor mas alto del gréafico
durante un periodo. Un valor de 100 indica el nivel maximo de popularidad mientras que un
50 y 0 indican que la popularidad en comparacion al valor méximo esta en la mitad, que es

inexistente o que no existen datos disponibles. Recuperado de Mattarocci y Scimone (2020).

En lineas generales, las Proptech 2.0 tuvieron como objetivo potenciar, pero sobre
todo mejorar la experiencia del usuario en el proceso de compra y venta de bienes
raices, alcanzando asi los niveles de popularidad que se pueden evidenciar en el grafico
2.

Las proptech en la actualidad han llegado a lo que Mattaroni y Scimonne describen
como Proptech 3.0, en donde incorporan el uso de Blockchain, la cual es una variable

que apunta a eliminar el contacto fisico a través de contratos inteligentes, menos
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interacciones humanas y mayor seguridad transaccional, lo que indica que existe una
confianza alta en el mercado para realizar transacciones de este tipo, complementando
con la incorporacion de la inteligencia artificial, SaaS, entre otros conceptos que
muestran que el rumbo natural de la evolucion de las proptech es un ecosistema digital

en 360° con la participacion de todos los stakeholders.

En la actualidad, los datos han convertido la sociedad, han modificado propuestas de
valor, servicios, productos e influyen en el comportamiento comercial de las distintas
industrias. Es asi como tenemos un sector proptech atn en desarrollo y poco explorado,
tal es asi que, segin una encuesta realizada por KPMG (2018), en donde les
preguntaron a personas no relacionadas con el desarrollo de tecnologias inmobiliarias
¢que tanto piensas que la innovacion digital y tecnoldgica cambiara tu negocio? Como
se muestra en el grafico 3, 60% de los encuestados respondid que significaria cambios

muy significativos y un 37% que los cambios seran de alguna forma significativos.

Grafico 3. ¢ Cuanto piensas que la innovacion digital y tecnolégica

cambiara tu negocio?
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2% %
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Nota: Segun la encuesta KPMG (2018), podemos visualizar el significado que tienen la
innovacion digital y tecnolégica en la percepcion de los cambios que se esperan para los
negocios encuestados y acerca del nivel de concientizacion digital de los empresarios.
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Y al ser consultados acerca de ¢,cOmo ven sus compaiiias a la innovacion tecnoldgica
y digital?, el 73% lo ven como una oportunidad, un hallazgo interesante, mientras que
un 25% de los encuestados considera que son una amenaza y al mismo tiempo una

oportunidad tal y como se muestra en el gréfico 4.

Gréfico 4. ;Como ve tu compaiiia la innovacion digital y tecnolégica?

En general, ¢ Cédmo ve tu compaiiia la innovacion digital y
tecnolégica?

No es un factor
importante
1%

Ambas
25%

Como una —
amenaza
1%
Como una

oportunidad
73%

Nota: En el gréafico que usa datos extraidos de la encuesta KPMG (2018), se puede visualizar el
gran porcentaje de encuestados que consideran la innovacién tecnoldgica y digital como una
oportunidad de desarrollo.

Maés adelante, en la misma encuesta, se pregunta lo siguiente: ;Qué mejoras en la
innovacion digital y tecnoldgica tendra el mayor impacto en el sector inmobiliario?
Tal y como se muestra en el gréafico 5 el 29 % responde toma de decisiones y un 22 %,
un hallazgo importante, sefiala que el compromiso del cliente indica que la mayoria de

encuestados se inclina por mejorar su experiencia directa.
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Grafico 5. Encuesta KPMG. ¢ Qué mejoras en la innovacion digital y

tecnologica tendra el mayor impacto en el sector inmobiliario?
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Nota: Segun la encuesta KPMG (2018), una de las mejoras en las que la innovacion tecnoldgica y
digital tendra gran relevancia es en la mejora para la toma de decisiones.

Siguiendo los datos y las percepciones que las encuestas nos muestran, podemos
asegurar que el modelo de negocios de las proptech a nivel mundial, actualmente, son
una tendencia muy competitiva, tal y como lo mencionan Sinai et al. (2020), las
proptech se han convertido casi en un campo de batalla de los bienes raices en donde
emprendedores e inversores tecnoldgicos de todo el mundo ya enfocan esfuerzos en
proptechs para elevar el nivel de eficiencia operativa, compromiso con los clientes,

innovacion y productividad laboral.

El mundo acoge las tendencias tecnoldgicas diarias y las oportunidades en el sector
inmobiliario estdn aumentando por la aparicion de nuevas formas de interactuar con
los actores y con los diferentes procesos propios del sector inmobiliario. Segun el
articulo publicado por ESCP Business School en colaboracion con el ducado de
Monaco, “la industria global Proptech ha crecido enormemente en los tltimos 22 afios,
existen actualmente méas de 4500 compafiias dentro del mundo proptech repartida entre

67 paises, la mayoria de estas operan en los Estados Unidos, pero ya se evidencia un
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mayor protagonismo en mercados de Europa, China, Australia, Canada ¢ India” (ESCP
Business School, 2022). Ademas, en el mismo articulo, podemos evidenciar un dato
interesante en términos de inversion en 2022 de hasta 20.64 billones de dolares de

crecimiento respecto del afio anterior tal y como se muestra en el grafico 6.

Gréfico 6. Inversion en compafiias proptech a través de los afios
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Nota: El grafico muestra la cantidad de inversion, expresada en millones de ddlares, que se ha hecho en
compafiias proptech desde el 2011 al 2021-22, en donde se aprecia una cantidad de inversién récord en
comparacion con afios anteriores (un 17% mas que el 2020).

Fuente: ESCP Business School (2022).

En el grafico 7 podemos identificar a los principales actores del mundo proptech
internacional podemos identificar a Zillow, Compass S.A 'y Airbnb, segtn el Top 100
de proptech, Estatista (2023), El 53% de las principales 100 empresas provienen de
Estados Unidos, pero en Europa, el Reino Unido cuenta con el 12% de las proptech
mas destacadas, seguido Unicamente por Alemania con un 8%. Estos datos muestran
la posibilidad de implementar estrategias innovadoras en el Peru, inspiradas en los

exitosos modelos utilizados por los paises mas avanzados.
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Grafico 7. Top 100 empresas proptech
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Nota: El Top 100 de empresas proptech realizado por Statista (2023) muestra como Estados Unidos
viene liderando la industria con 53% de proptech dentro del ranking, el cual considera los KPI
esenciales de las empresas lideres a nivel mundial.

Actualmente, Zillow con su plataforma que permite revisar en tiempo real valores de
mercado e informacidn relevante acerca de cada predio, es quien se sitia como la
compariia tecnolégica inmobiliaria mas grande del mundo, la misma que genera hasta
5724 empleos a la fecha del estudio (Statista, 2023).

El crecimiento significativo de las proptech ha supuesto un cambio en el mercado
inmobiliario, la forma en la que los actores y los stakeholders interactdan entre si ha
cambiado debido a la implementacion de tecnologia y las empresas han empezado a
identificar estos cambios y a poner mayor enfoque en la experiencia del cliente. Seguin
Statista (2023), entre el 2018 y el 2022 existe un crecimiento en el gasto de tecnologias
enfocadas a la experiencia del usuario a nivel mundial, las inversiones enfocadas en la
experiencia del cliente pasaron de 471 en 2018 a 641 billones de dblares en 2022, lo
cual supone un crecimiento en solo 04 afios de hasta un 36% tal y como se muestra en

el grafico 8.
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1.3

Grafico 8. Gasto en tecnologias de experiencia del cliente a nivel mundial
durante los afios 2018, 2019 y 2022
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Nota: Esta imagen muestra el crecimiento sostenido que tuvo el gasto en tecnologias de experiencia
al cliente entre los afios 2018 y 2022, dando una clara muestra de la tendencia tecnoldgica que estan
adaptando las empresas y como sus intereses estdn mucho mas enfocados en progresar
tecnoldgicamente.

Poner al cliente al centro es una estrategia que muchos sectores han empezado a tomar
en cuenta y el mercado inmobiliario no es ajeno a esto. En un mercado como este en
donde las variables llevan décadas sin ser modificadas y en donde ciertamente el
proceso siempre estd centrado en el vendedor o en la compafia inmobiliaria, hay
evidencia de que los inversionistas y los CEO estan interesandose en capturar la

atencion y centralizar las operaciones inmobiliarias enfocandose en el cliente.
Mercado Inmobiliario en Peru

El mercado inmobiliario peruano ha mostrado un crecimiento constante y una relativa
estabilidad en los Gltimos afios. La demanda de viviendas, tanto en el segmento
residencial como comercial, ha sido impulsada por factores como el crecimiento

economico, la urbanizacion y el aumento de la poblacion.

Segun Statista (2021), Lima fue la ciudad que, en términos de poblacion, crecio mas
rapido en la region con una poblacion de 10.9 millones y tiene una proyeccion al 2030
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de unos 12.3 millones de habitantes en el grafico 9 podemos observar la magnitud de

la proyeccién poblacional de Lima.
Grafico 9. Proyeccion de poblacion en Lima
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Nota: Proyeccién segiin Naciones Unidas de la poblacion limefia en donde en un lapso
de 9 afios la ciudad experimentard un crecimiento de hasta 18.3% de poblacion.

Asimismo, se ha observado un incremento en la construccion y desarrollo de proyectos
inmobiliarios en diversas ciudades del pais, incluyendo Lima, Arequipa, Trujillo y
Chiclayo. Estos proyectos abarcan desde viviendas de interés social hasta edificios de
oficinas y centros comerciales. El sector residencial ha sido uno de los mas dindmicos,
con un crecimiento sostenido en la demanda de viviendas, mientras que el sector
comercial también ha experimentado un crecimiento considerable, impulsado por el
desarrollo de centros comerciales, oficinas y locales comerciales, asi como la

expansion del comercio minorista y la demanda de espacios de trabajo.

En general, el sector inmobiliario ha experimentado una gran evolucion en términos
de desarrollo y de crecimiento. Un dato relevante de Statista (2021) indica que Lima
denota un indice inmobiliario mas alto que el promedio del indice de bienes raices de
la consultora tal y como se puede observar en el grafico 10 en comparacién con otras

ciudades de la region.
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Graéfico 10. Valor del indice de bienes raices para ciudades de LATAM
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Nota: El promedio del indice inmobiliario para las ciudades seleccionadas en 2020 indica que Lima tiene una

1.4

calificacion mas alta que el promedio o en comparacion con otras ciudades.

El indice de bienes raices clasifica la estabilidad, asequibilidad, nivel de impuestos

del mercado inmobiliario, entre otros factores.
Modelos de negocio proptech nacionales

En las décadas de 1970 y 1980, el Pert experimentd un auge econémico que condujo
a un aumento en la construccién de edificios de gran altura y complejos residenciales.
Sin embargo, este periodo también se caracterizé por la falta de regulacion y
planificacion adecuada, lo que llevé a problemas de zonificacion y desarrollo caotico

en algunas areas urbanas.

Tras afios de inestabilidad politica y econdémica en las decadas de 1980 y 1990, el Perd
comenzd a estabilizarse en las primeras décadas del siglo XXI. Esto dio lugar a un
crecimiento continuo en el mercado inmobiliario, con una mayor diversificaciéon de
proyectos, desde condominios hasta centros comerciales y complejos industriales. A

medida que la tecnologia comenzo a penetrar en varios aspectos de la vida cotidiana,

29



emprendedores y profesionales del sector inmobiliario en Per(d comenzaron a notar
oportunidades para mejorar y agilizar procesos de adquisiciones de inmuebles. Como
respuesta a la convergencia de las tecnologias digitales y las necesidades cambiantes
en el mercado inmobiliario, emprendedores peruanos empezaron a incursionar en el
sector a través de soluciones tecnoldgicas viendo la posibilidad de abordar desafios
existentes y satisfacer la necesidad insatisfecha en el mercado tomando de ejemplo

algunas proptech en paises latinoamericanos y adaptandolas al contexto local.

En la actualidad las proptech peruanas han ido colaborado con otros actores del
ecosistema inmobiliario, como agentes, desarrolladores y bancos. Esta colaboracion
ha ayudado a integrar las soluciones tecnoldgicas en los procesos establecidos y ha

acelerado el avance innovador en toda la industria.

“El futuro se presenta promisorio para el sector inmobiliario tecnoldgico, pues cada
vez hay mejores y mayores alternativas tecnoldgicas para una basqueda mucho méas
segura y precisa”, afirma el gerente general del portal inmobiliario Babilonia, Boris
Osterling. En un estudio realizado por el Laboratorio de Innovacion del Banco
Interamericano de Desarrollo (2022), se detalldé que, a nivel LATAM, en el Peru
existen 14 proptech y aqui un detalle de cada una de ellas en la siguiente tabla:

Tabla 1. Principales proptechs peruanas reconocidas por BidLab

L Afio de .
Proptech Descripcion » Categoria
creacion
Desarrollador de software de compra de hipotecas
] o ) ] ] Compray venta de
RebajaTusCuentas.com para prestar servicios de asesoramiento financiero de 2017 ]
] . inmuebles
deudas hipotecarias.
Desarrollador de software destinado a la compra,
venta y alquiler de inmuebles. La compafiia se
) ) . Compray venta de
Gojom involucra en una plataforma de software que utiliza 2020 )
) ) ) o ) o inmuebles
algoritmos complejos, big data e inteligencia artificial
para impulsar el sector inmobiliario.
Red profesional para agentes inmobiliarios de
) o ) ] Compray venta de
Valia América Latina con herramientas para conectar y 2018

] ) inmuebles
colaborar entre si y con sus clientes.
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Plataforma web que conecta oportunidades de compra,

venta y alquiler de maquinarias pesadas y livianas y

Construccion de

MAQU . . ) . L 2020 terrenos e
equipos auxiliares en la industria de mineria, ]
B infraestructura
construccion, etc.
Uno de los principales sitios web, enfocado en ayudar
a buscar bienes raices, para encontrar el futuro hogar
) ] ) ) B Compray venta de
Midepapropio de los usuarios con la data anunciada por duefios, 2020 ]
. o inmuebles
constructoras, agentes inmobiliarios y agentes de
bienes raices.
Empresa que desarrolla nuevos modelos de vivienda N
o . . Construccion de
o de construccidn rapida y de bajo costo. Usa tecnologia
Eco Building Technology ] o 2020 terrenos e
patentada para prefabricar todo el edificio con )
) ) o o infraestructura
aislamiento térmico y acustico.
Ventanilla Gnica de materiales de construccion para Construccion de
EQUIP LATAM. Esta plataforma permite a las constructoras 2020 terrenos e
encontrar +15 mil productos y +100 marcas. infraestructura
Plataforma dirigida a inmuebles en alquiler,
proporciona informacion sélida para cada propiedad By
Proper ) L . o 2019 Inversion
listada, un andlisis financiero y la posibilidad de que el
usuario personalice sus expectativas de inversion.
Plataforma de asistencia técnica y planificacion . )
) ) ) o ) Gestion y mejora
Mutuo financiera para mejorar las condiciones de vida de este 2016 del h
) o el hogar
sector inmobiliario.
Entrenador financiero personal que las personas y los y )
) ) ) . ] ) Gestion y mejora
MiBolsillo empresarios utilizan para organizar sus finanzas y 2018 del h
o ) el hogar
acceder a servicios financieros.
Marketplace B2B para la construccién que digitaliza'y Construccion de
KONSTRUTECNIA optimiza el proceso de compra de materiales y 2019 terrenos e
acabados de construccion. infraestructura
. i Construccion de
Plataforma de educacion 100% en linea para
Konstruedu.com . . L » 2021 terrenos e
profesionales de la ingenieria y la construccion. ]
infraestructura
Realidad virtual para ayudar a las empresas
) o ) ) Compray venta de
COPROYECTA inmobiliarias a aumentar sus ganancias mientras se 2019

dinamiza la experiencia del usuario.

inmuebles
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Chatbot automatizado para corredores de bienes raices
] ] ] . . Compray venta de
Tami Bot para acceder a los clientes, brindar informacion, 2022 .
] ] o inmuebles
filtrar, referir y dar seguimiento.

Asimismo, estas 14 proptech se encuentran distribuidas dentro del mercado peruano
por categorias que son compra y venta de inmuebles, construccion de terrenos e

infraestructura, y gestion y mejora del hogar, lo cual se aprecia en el siguiente grafico.

Gréfico 11. Categoria de las proptech peruanas
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El gréafico 11 muestra que la categoria de proptech de compra y venta de inmuebles
han sido las de mayor impacto, ya que son las que se vienen desarrollando en mayor
cantidad en el pais. En la actualidad, el 43% de las proptech existentes pertenecen a
esta categoria y son aquellas que tienen acceso a plataformas en linea que facilitan la
busqueda y comparacién de inmuebles, agilizando el proceso de transaccién y
brindando mayor transparencia en términos de precio y caracteristicas de los

inmuebles.

Segun Osterling (2023), la cantidad de busquedas a nivel nacional para adquirir y
vender propiedades ha experimentado un aumento de alrededor del 16% cada afio

desde 2017 hasta el afio pasado.
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Las proptech que se encuentran en esta categoria son RebajaTuscuentas.com, Gojom,

Valia, Midepapropio, Coproyecta y Tami bot.

Las proptech gue se encuentran en la categoria de construccion son el 36% de las
existentes. En esta area se han introducido tecnologias como la realidad virtual y
modelado en 3D para ayudar a los desarrolladores y arquitectos a tener proyectos de
alto rendimiento antes de la construccion. Estas proptechs son las siguientes: Maqui,

Eco Building Technology, Konstrutecnia y Konstruedu.com.

La tercera categoria de proptech existentes son las de inversion, que actualmente solo
un 7% de las existentes, pertenecen a esta categoria. Esta proptech es Proper y ha
democratizado la inversion en bienes raices al permitir que inversores individuales
participen en proyectos inmobiliarios a través de plataformas de crowdfunding. Esto
abre nuevas oportunidades para personas que desean diversificar su cartera de
inversiones y tener acceso a oportunidades inmobiliarias que antes podrian haber

estado fuera de su alcance.

Finalmente, en las de proptech de gestion de mejora del hogar, el 14% de las existentes
pertenecen a esta categoria y son las que han desarrollado aplicaciones y plataformas
que facilitan la gestion de alquileres, la coordinacion de reparaciones y el
mantenimiento preventivo, mejorando la experiencia tanto para propietarios como para

inquilinos. Aqui podemos encontrar a las siguientes: Mutuo y MiBolsillo.

En conjunto, estas categorias de proptech estan transformando el mercado inmobiliario
peruano en una era de mayor eficiencia, transparencia y accesibilidad. A medida que
estas tecnologias continGan evolucionando y adaptandose a las necesidades
cambiantes de los consumidores y profesionales del sector, es probable que sigan
moldeando la forma en que las personas interactan con el mercado inmobiliario en el

Peru.

Consideramos importante resaltar a Gojom como una de las proptech peruanas mas
importantes, ya que esta viene creciendo fuertemente en la regién haciendo uso de

inteligencia artificial y big data.
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“GoJom utiliza Big data para analizar todos los anuncios de inmuebles del mercado y
establecer el valor de tasacion de cada uno mediante AVMs algoritmicos y otros
basados en inteligencia artificial, que se complementan para aumentar los margenes
de precision. Ademas, venimos experimentando con modelos de aprendizaje
automatico para predecir tendencias de precios, tendencias de demanda,
compatibilidad inmueble/usuario, entre otros que finalmente se orientan a acelerar las
transacciones, traduciéndose en beneficios de ahorro de tiempo e inversion tanto a
compradores y vendedores particulares como a los agentes inmobiliarios que son

nuestros aliados estratégicos.

El valor agregado de GoJom frente a otros portales inmobiliarios va de la mano de sus
fundadores que invierten en lo mejor para sus clientes y que apuestan por el
crecimiento del mercado inmobiliario, tanto en el pais como en Latinoamérica”.
Destaco el cofundador y coCEO de Gojom, Horacio Faudella, en una entrevista al
portal digital de emprendedores PQS (Redaccién PQS, 2022).

Cabe resaltar que esta proptech peruana levanté US$ 1 millén en 2021 a solo 10 meses
de haber sido creada y posteriormente logré incursionar en el mercado colombiano,

donde trabaja de la mano con las constructoras e inmobiliarias mas grandes del pais.

En Colombia, ya hemos establecido alianzas con un integrador y colaboramos con los
siete bancos mas destacados del pais. En Perd, estamos dando los primeros pasos para
desarrollar estas asociaciones a traves de entidades financieras y fondos de inversion.
Ademas, en las proximas semanas, lanzaremos nuestro primer proyecto inmobiliario
fuera de Lima, que constara de 1.500 viviendas. Este proyecto forma parte de nuestra
estrategia de expansion en Per(, un pais que, segun el think tank Grade, enfrenta un
déficit habitacional de 99.000 viviendas por afio, comenta Andrés Gonzales Olaechea,
cofundador y coCEO de Gojom, a Forbes (Chavez, 2021).
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2. Marco conceptual
2.1 Experiencia del cliente

Bajo la perspectiva de Becker y Jakkola, (2020) la experiencia del cliente son un
conjunto de respuestas y/o reacciones a lo largo de su viaje como clientes, debido a los
estimulos generados por la oferta. Mientras que Schmitt, (2014) se refiere a la
experiencia del cliente, como un proceso estratégico con el que se administra la
experiencia del cliente con un producto o una marca, es este proceso estratégico se
enfoca en registrar y evaluar todos los puntos de contacto para identificar componentes
que puedan conformar la experiencia del cliente, su satisfaccion y su fidelizacion.

La experiencia del cliente estd basada en el entendimiento profundo de las necesidades,
deseos y expectativas de los usuarios, de igual forma considera la optimizacion de la
accesibilidad y practicidad de los diferentes productos o servicios. Un informe de
Statista que utilizé una encuesta realizada por Wunderman Thompson Commerce
(2022), en donde participaron 31,040 encuestados, como se muestra en el grafico 12
la encuesta reveld que el 64% de los clientes digitales esperan que las empresas sean

mas innovadores en el uso de la tecnologia para mejorar la experiencia del cliente.
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Grafico 12. Actitudes y expectativas de los compradores digitales sobre la

experiencia de compra online en 2022
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Nota: Esta encuesta realizada por Wunderman Thompson Commerce en 2022 a 31,040 clientes que compran en linea
al menos una vez al mes revela las expectativas y actitudes durante el periodo 2022 respecto de su experiencia como

clientes.

La experiencia del usuario tiene una gran importancia, ya que tiene capacidad de

generar fidelizacion, lealtad de los clientes, retencion y buenas recomendaciones por

parte de sus clientes, aportando un impacto positivo en el éxito comercial. La

importancia de la experiencia al cliente se puede evidenciar en una publicacion de

Statista, a través de una encuesta realizada a 3851 personas mayores de 18 afios en

Francia, Alemania, Reino Unido y Estados Unidos por Uberall (2021), en el grafico

13 se puede observar que el 49% de personas que tienen una mala experiencia como

clientes decide cambiar a otro competidor mientras que casi el 30% solicitan un

reembolso o un descuento.
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Grafico 13. Consecuencias de una mala experiencia del cliente en Europa del este
y Estados Unidos en 2011
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Nota: Esta encuesta realizada por Uberall en 2021 a 3851 a clientes de Europa del este y Estados
unidos muestra los efectos que tiene una mala experiencia del cliente y como influye en el interés
de compra futura.

Este hallazgo resulta interesante por evidenciar el poder que tiene la experiencia del
usuario en la decisién de compra futura, percepcion de las compafiias y de las

oportunidades perdidas por recomendaciones o resefias positivas.

2.2 Transparencia en la informacion

El concepto de transparencia en la informacion es amplio, pero existe un consenso en
el marco cientifico cuando se hace referencia a esta. Guilli, J (2017), indica que la
transparencia de la informacion es la adopcion de politicas, acciones y actitudes
destinadas a garantizar el acceso a informacion.

La transparencia en la informacién, asi como la democratizacion de los datos han
ganado relevancia como un tema central en la era digital. La transparencia implica
poner a disposicion de manera abierta la informacion clave para el pablico por lo que
es fundamental para lograr el fomento de la confianza y rendicion de cuentas en las
organizaciones tanto como en los gobiernos. Segun Twilio (2022), en una encuesta

realizada a 3002 usuarios de todo el mundo entre el 2021 y 2022 que hicieron compras
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online en los dltimos 06 meses cuyos resultados se muestran en el grafico 14, la
proporcién de consumidores que creen que la confiabilidad y transparencia eran los

rasgos méas importantes de una marca incrementé de 55% a 60% en 2022,

Gréfico 14. Proporcion de consumidores que valoran la transparencia y la
confiabilidad
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Nota: El grafico muestra como en 2022 el 60% de los encuestados creen que la confiabilidad y la transparencia
son los rasgos mas importantes de las empresas. La encuesta se realiz6 a 3002 usuarios de paises como
Australia, Brasil, Colombia, Francia, Alemania, Italia, Japon, México, Singapur, Espafia, Reino Unido y
Estados Unidos.

Ademas, Jurado Céardenas (2021) argumenta que el auge del crecimiento en ventas que
se experimentd en los Ultimos afios es en gran medida gracias a la difusion de
informacidn gratuita por medios digitales y a la gran cantidad de informacion que estos
otorgaban, dando un soporte a la idea de que la transparencia en la informacion puede
ser un recurso valioso para generar valor en las compafiias.

Segun Laguyas et al. (2022), la digitalizacion de los datos conlleva a una
transformacion para el mercado inmobiliario volviendo mas accesible la informacion
para los usuarios, haciendo que sea transparente e inclusiva, las proptech permiten a

los clientes tomar decisiones con mejor fundamento debido a la disponibilidad de la
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2.3

informacion y los datos, finalmente el acceso a la informacion, tendencias, tarifas, etc.
disminuyen grandemente la posibilidad de malas practicas o estafas.

Por otro lado, la transparencia en el sector inmobiliario se refiere a la incorporacion de
los objetivos de desarrollo sostenible y crecimiento inteligente dentro de las practicas
operativas de la industria y de los gobiernos, lo cual impacta en la sociedad. Permite
que las entidades funcionen eficazmente, proporcionando beneficios a largo plazo para
las comunidades y el medio ambiente. De igual manera, influye al momento de crear
un entorno mucho mas competitivo y flexible para inversionistas y negocios, asi como

a mejorar la calidad de vida de los ciudadanos (Siniak et al., 2020).

Contribuir a promover la transparencia en el mercado inmobiliario al proporcionar
informacion clara y verificable sobre las propiedades, los precios y los antecedentes
legales puede fomentar la confianza entre los actores del mercado y reducir las
practicas fraudulentas tal y como sefiala el BID: “Las startups PropTech abordan,
principalmente, dos problemas centrales del mercado inmobiliario tradicional: la falta
de transparencia y las ineficiencias de los procesos. Reducir costos y hacer que la
informacion esté disponible en el mercado nivela el campo de juego” (Laguyas et al.,
2022). Por ello, proporcionar acceso instantaneo y facil a informacion detallada sobre
propiedades, precios de mercado, tendencias inmobiliarias y otros datos relevantes es
un pilar fundamental para el desarrollo saludable del ecosistema proptech, ya que al
centrarse en la digitalizacién es sumamente dependiente de la claridad, pero sobre todo

del acceso a la informacion.
Transformacion digital en la industria inmobiliaria del mercado peruano

Segun Jurado Cardenas (2021), a lo largo del tiempo, la oferta y la demanda de
servicios inmobiliarios ha ido en aumento debido a la necesidad de viviendas vy al
incremento del poder adquisitivo de las personas, asi como a las facilidades financieras

disponibles.

Cabe destacar que el sector inmobiliario en el Pert ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios, impulsado por factores como el aumento de la
poblacién, la migracion hacia areas urbanas, el desarrollo de proyectos de

infraestructura y la estabilidad econdmica del pais. Estos factores han generado una
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mayor demanda de viviendas y han impulsado el desarrollo de proyectos inmobiliarios

en Lima Metropolitana y otras ciudades importantes del pais.

Lima, en el rubro inmobiliario, se caracteriza por ser dinamica y en constante
evolucion. Es una ciudad vibrante y cosmopolita que refleja la diversidad de su
poblacion a través de su arquitectura y oferta inmobiliaria. Actualmente, se observa
una creciente demanda por espacios modernos y funcionales, con un enfoque en la
sostenibilidad y la eficiencia energética. Sus habitantes valoran la ubicacion
estratégica de las propiedades, buscando la conveniencia de servicios cercanos, acceso
a transporte publico y areas verdes. Ademas, se aprecia la integracion de tecnologia en
los proyectos inmobiliarios, como soluciones inteligentes para el hogar y éreas

comunes innovadoras.

Segun SITEAL (2018), durante la Cumbre Mundial de la Sociedad de la Informacion
de laONU y la Unién Internacional de Telecomunicaciones (UlY) 2003, se establecid
el compromiso de construir una Sociedad de la Informacion centrada en la persona,
integradora y orientada al desarrollo, donde todas las personas puedan crear, consultar,

utilizar y compartir informacion y conocimiento.

En el marco de la Declaracién de Bavaro y la primera version del Plan de Desarrollo
de la Sociedad de la Informacion, la Agenda Digital Peruana asumié la definicion de
la Sociedad de la Informacion como un sistema econémico y social en el que el
conocimiento y la informacion son fuentes fundamentales de bienestar y progreso. La
transformacion cultural contribuye a crear un entorno inmobiliario que se ajuste a los
estandares internacionales y sea un motor para el desarrollo integral de la ciudad.

Se puede lograr una adecuada transformacién con impacto a través de las siguientes
acciones:

a. Eficiencia en los procesos. Tal y como se afirma en el parrafo anterior, la eficiencia
en los procesos es una de las variables mas importantes en la busqueda de “nivelar el
campo de juego”. Segun Gates (1999), se argumenta que los clientes o usuarios son
los principales beneficiarios de la mejora continua de la eficiencia informatica. Gates
plantea la importancia de orientar las Tecnologias de la Informacion y la

Comunicaciéon (TIC) hacia un escenario donde los usuarios sean los actores
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principales, promoviendo un marco de valores basado en el trabajo en equipo en el
contexto de la Sociedad de la Informacion. Asi mismo, el Ministerio de Vivienda
(2011) sefala sobre el desafio de la simplificacion administrativa que es idea de
simplificar el proceso y las etapas de formulacion de politicas de vivienda,
centrandose inicialmente en el area de Lima Metropolitana y posteriormente
expandiéndose a nivel departamental y nacional. El objetivo es reducir en gran
medida la burocracia en el &mbito de la vivienda para impulsar el desarrollo urbano
y rural. Esto implica superar barreras administrativas, reducir los costos burocréticos,
agilizar los tramites (tiempo), garantizar el cumplimiento de las normas técnicas y
los planes urbanos. Un ejemplo de esto es la implementacion de la Ley 29800,
conocida como la Ley que promueve la intervencion de las entidades
gubernamentales a nivel nacional, regional y local en las &reas afectadas por los
terremotos ocurridos en agosto de 2007.

Agilizar los procesos inmobiliarios y ofrecer soluciones digitales para la basqueda
de propiedades, tramites documentarios, gestion de contratos, etc., contribuye a la
reduccion de burocracia y a la simplificacion de procedimientos, lo cual mejora
directamente la eficiencia y la experiencia de los usuarios y profesionales del sector.
. Democratizacion del mercado. Ayala y Gonzales (2015) “destacan el uso de
Internet y las aplicaciones relacionadas con tecnologias de la informacion vy
comunicacion, estas deben contribuir al avance de los principios democraticos y
promover el progreso en areas como la educacion, ciencia y cultura, integrando las
tecnologias con las otras mas tradicionales, ademas se considera fundamental el
acceso a la sociedad de la informacion y que estos esfuerzos se apliquen en el entorno
econdomico como social”. Resulta importante ayudar a democratizar el mercado
inmobiliario ofreciendo soluciones que brinden oportunidades a aquellos que
tradicionalmente han tenido dificultades para acceder a la vivienda. Esto puede
incluir modelos de vivienda compartida, financiamiento alternativo, alquileres
flexibles y otras opciones innovadoras que rompen con los paradigmas tradicionales
y promueven una cultura de inclusién y equidad.

. Promocion de la sostenibilidad. Hablar de sostenibilidad es sumamente importante,

sobre todo en la sociedad moderna en donde todo lo que hacemos repercute en la
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manera en que el planeta y el clima se comportan, las culturas han tomado mayor
interés por la sostenibilidad desde que el mundo visibiliza mas las consecuencias de
la accion y de la no-accion del ser humano respecto de este tema.

Segin KPMG (2022) de un total de 783 Proptechs analizadas cuyos resultados se
muestran en el grafico 15, solo el 10% tiene un enfoque centrado en la sostenibilidad,
lo que evidencia una oportunidad de incorporar mayores iniciativas que se alineen a
las demandas de sostenibilidad de la sociedad. EI mismo articulo indica que esta
categoria esté caracterizada por un enfoque en ESG, ahorro energético y economia
circular, lo cual aporta valor a la busqueda de conservacion de nuestros recursos
naturales.

Al ser la tercera categoria con mayor participacion en el mercado inmobiliario 2022,
se evidencia la importancia de impulsar una cultura de sostenibilidad, pero también
el fomento de préacticas ecologicas en el sector. Esto puede incluir la promocién de
edificios verdes, el uso de energias renovables, la eficiencia energética y el fomento
de una gestion responsable de los recursos naturales. Al poner en valor la
sostenibilidad, se contribuye a crear una cultura consciente del medio ambiente y se

promueve un desarrollo urbano mas sostenible.

Gréfico 15. Distribucion de innovaciones por categoria

Construccion ~ Nuevas formas Innovacion
innovadora de Digitalizacién sostenible
4% financiamiento de procesos 9%

o Lugar de
7%
trabajo y vida
Lugares de saludables
trabajo flexibles 2%
3%
Mapeo en
realidad virtual Internet de las
& 3D cosas

9% 34%
Plataformas de
conexion
24%

Nota: En el grafico se puede evidenciar la distribucion de la innovacién en el Real Estate, en donde 34% esta dentro
de la categoria de internet de las cosas, 24% en plataformas para conectar y las categorias que siguen son
innovaciones sostenibles, mapeo VR&3D.
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2.4 Gestion de la innovacioén

Existen grandes avances tecnoldgicos y sociales que impulsan al ser humano a vivir
en constante cambio, de ahi nace la necesidad de innovacion en la cultura moderna.
Segun el Manual de Oslo, “la innovacion hace referencia a la introduccion al mercado
de un producto (bien o servicio) o de un proceso que sea nuevo o significativamente
mejorado, de igual forma la implementacion de un nuevo método de comercializacion
u organizacion que sea novedoso aplicado a las practicas empresariales, estructuras de

trabajo o relaciones exteriores (OCDE, 2005)”.

El presente Plan de negocio se realiza a través de la propuesta de una proptech que
presente factores diferenciadores e innovadores respecto del mercado peruano. Segun
Phan & Boge (2023), la palabra “proptech” es utilizada normalmente para realizar una
descripcion de la transformacion digital en la industria inmobiliaria, este término
abarca aspectos relacionados a la propiedad, tecnologia y expectativas sociales lo cual
indica que proptech implica una interaccion entre atributos fisicos, digitales y civicos.
En el mundo, las inversiones de este tipo han experimentado un notable crecimiento,

pasando de 22 millones de dolares a 4 mil millones de délares en 2018.

Sin duda, el factor tecnolégico ha sido un gran propulsor de transformacion en el
campo inmobiliario. Ploythanachai et al. (2023), en una investigacion realizada en
Tailandia, mencionan que “en tiempos anteriores las transacciones inmobiliarias eran
realizadas a través de medios offline, la mayoria de los compradores llegaban a sus
transacciones a través de medios impresos, vallas publicitarias y/o visitas publicitarias
para poder conocer las propiedades o proyectos. Cada uno de esos pasos requeria una
cantidad grande de tiempo y costos, en la actualidad la tecnologia afecta a la economia
mundial y su competitividad es crucial en los avances econdmicos de las naciones.
Debido a eso han surgido nuevas alternativas entre los medios online como propuestas
de solucion a las demandas de los compradores, los motores de busqueda, redes
sociales logran mostrar informacion a los clientes acerca de las propiedades y el

mercado inmobiliario”.
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El mismo estudio revel6 que la entrada de la tecnologia en el campo de bienes raices
tuvo gran impacto en el comportamiento de compra de viviendas, a través del uso de

proptech.

Asi mismo, se hall6 que estos cambios tecnoldgicos tuvieron un impacto importante
en el mercado inmobiliario, aunque el factor del precio de las viviendas seguia siendo

el principal factor asociado a la compra de inmuebles.

Segun Asensio y Navarro (2022), las empresas proptech, al tener sus operaciones en
linea tienen la capacidad de generar una enorme cantidad de datos, lo que los distingue
del modelo tradicional (agencias fisicas). La utilizacion cuidadosa de esta informacion
y el analisis de los datos proporcionan una ventaja competitiva superior en
comparacion a las agencias tradicionales. Por lo tanto, se espera que mediante el
impulso de tecnologias e innovacion las proptech lo puedan alcanzar. Por lo tanto, se
espera que estas se impulsen mediante el desarrollo de tecnologias como big data,

inteligencia artificial y Blockchain.

3. Definicién del problema

El déficit habitacional en el Per( representa un desafio constante y poco cubierto, es decir,
hay una gran demanda de viviendas que no esta siendo satisfecha. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica e Informética, en su Encuesta Nacional de Programas
presupuestales 2017 — 2021 (2022), se estima que el 11.2% del total de hogares presentan
déficit cuantitativo y/o cualitativo de viviendas.

Segun Macroconsult (2022), el mercado inmobiliario del pais esta caracterizado por su falta
de transparencia y la informacion incompleta, o que genera una inadecuada toma de
decisiones en los usuarios. Asimismo, segun el informe proptech en América Latina y el
Caribe (BID, 2022), los startups o proptech abordan principalmente dos problemas
centrales del mercado inmobiliario tradicional: la falta de transparencia y las ineficiencias
de los procesos.

La oferta de inmuebles es muy amplia y no siempre es facil diferenciar entre ellos. Segun
este mismo informe, las oportunidades de innovacion se encuentran a lo largo de toda la
cadena de valor, incluyendo la diferenciacion de los inmuebles. En el informe se menciona

que los especialistas en temas de acceso a vivienda temian que la innovacién impulsada
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por el interés de los inversionistas empeore las desigualdades en el acceso a vivienda en la
region y dejen de abordar problemas como la falta de transparencia, los altos costos de
transaccion, el bajo financiamiento hipotecario o los multiples requerimientos al rentar y/o
comprar una propiedad. Ademas, se experimentan dificultades para comunicarse con los
agentes inmobiliarios y organizar visitas a las propiedades. Adicional a ello, la informacion
que existe se encuentra sesgada, poco supervisada y en la mayoria de los casos los anuncios
son repetitivos y sin informacion basica. Estos problemas generan desconfianza en los
usuarios y limitan el potencial del mercado inmobiliario. Segin el informe PropTech en
América Latina y el Caribe ¢(Como la tecnologia puede ayudar a reducir el déficit de
vivienda? (2022), la falta de transparencia y las ineficiencias de los procesos generan
desconfianza en los usuarios y limitan el potencial del mercado inmobiliario

En resumen, el problema central que motiva esta investigacion es la persistente falta de
transparencia y las ineficiencias en los procesos dentro del mercado inmobiliario peruano.
Esta opacidad y falta de informacién clara dificultan la toma de decisiones para los
usuarios, generando desconfianza y limitando el acceso a la vivienda adecuada. La
necesidad de abordar estas deficiencias es crucial para mejorar la accesibilidad y equidad
en el mercado inmobiliario, asi como para impulsar el desarrollo de soluciones innovadoras

gue puedan mitigar el déficit habitacional en el pais.

Definicion de objetivos

4.1 Obijetivo de la investigacion
Desarrollar un plan de negocio para una proptech que permita transparentar la
informacion en el mercado inmobiliario de Jesis Maria y mejorar la experiencia del
cliente a través de una interfaz de diferenciacion de inmuebles, estadistica y
transparencia en los datos.

4.2 Objetivo general
Desarrollar un plan de negocio para una plataforma proptech que promueva la
transparencia de la informacion para mejorar la experiencia del cliente durante la

busqueda en Jesus Maria por el afio 2023.

4.3 Objetivos especificos
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Evaluar el nivel de transparencia de la informacion que proporcionan las
plataformas inmobiliarias y como afectan la experiencia del cliente durante la
busqueda de inmuebles en Jests Maria por el afio 2023.

Evaluar la experiencia del cliente durante la basqueda de inmuebles en Jests Maria
por el afio 2023.

Determinar el efecto de la transparencia en la experiencia del cliente durante la
busqueda en Jesus Maria por el afio 2023.

Realizar un andlisis financiero y de viabilidad para una proptech que promueva la
transparencia de la informacion en la experiencia del cliente durante la basqueda de
inmuebles en Jesus Maria por el afio 2023.

Proponer recomendaciones y estrategias para la mejora continua del modelo de
negocio propuesto basado en la transparencia de la informacion para mejorar la
experiencia del cliente durante la busqueda de inmuebles en Jests Maria por el afio
2023.
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CAPITULO Il. METODOLOGIA

1. Variables de investigacion

1.1 Variable Independiente

Transparencia de la informacion: La transparencia implica que la informacion real

que utiliza o difunde una empresa, gobierno u organizacion esté disponible para todos

sus grupos de interés o sujetos afectos a dicha informacién, de tal manera que pueda

utilizarse para una toma de decisiones informadas, con conocimiento de causa y sin

asimetria de informacion (Perramon, 2013).

1.1.1 Dimensiones

Las dimensiones que hemos considerado para nuestra variable independiente

para poder ser medida y evaluada es la siguiente:

Dimensidn 1. Acceso a la informacion

Tueros y Coz (2019). utilizaron esta dimensién para estudiar el efecto del
acceso a la informacién con la satisfaccion de los clientes de una empresa
inmobiliaria en Huancayo, esta dimension se refiere al nivel de acceso a datos
0 caracteristicas propias de una organizacion, individuo, entidad publica o
como en el caso de la presente tesis inmuebles.

Dimensioén 2. Detalle de las propiedades

Vivanco, F (2022). en su investigacion utiliza esta dimension para determinar
factores relacionados a la toma de decisiones en la adquisicion de inmuebles
en Lima Metropolitana. La dimension hace referencia al detalle de las
propiedades en venta o alquiler, que pueden estar compuestas por
caracteristicas fisicas o caracteristicas intangibles.

Dimension 3. Informacion comparativa disponible

Esta dimension hace referencia a la informaciéon disponible que permita
realizar comparaciones entre propiedades, en tiempo real como complemento
para la toma de decisiones.

Dimension 4. Nivel de satisfaccion del cliente

Es la escala de satisfaccion o insatisfaccion del usuario, detectada a través de

instrumentos de medicion. Hace referencia a la percepcion del cliente sobre
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el cumplimiento de sus expectativas en relacion con los servicios que se le
facilita. Aguero, L (2022) en su investigacion explora el comportamiento de
la satisfaccion del cliente y el servicio que se presta mediante medios digitales
inmobiliarios (Paginas web), utilizando esta dimension en su instrumento de
medicion.

- Dimension 5. Rentabilidad del plan de negocio
Son los ingresos, proyecciones y/o retornos econdmicos, derivados de los
servicios o del valor agregado de la transparencia en la informacién. Carlos
et al (2015) considera la rentabilidad y sus indicadores como pieza
fundamental en la elaboracion de sus conclusiones y viabilidad de un plan de
negocios para una inmobiliaria.

- Dimension 6. Valor agregado de la propuesta tecnolégica
Son caracteristicas no cubiertas por los operadores actuales y que se
integrarian a manera de valor agregado hacia el plan de negocios de la
presente tesis. Huijbregts, H (2022), encontrd a través de su investigacion que
el valor agregado, de las tecnologias de informacion y comunicacion,
contribuian al incremento de productividad, mejoras en el desarrollo de
productos y servicios adicionales. Ademas, hace referencia a los cambios

sufridos entre administradores de propiedades y gestores de inversion.

1.2 Variable Dependiente
Experiencia del cliente: La experiencia del cliente se ha convertido en uno de los
campos con mayor relevancia al momento de disefiar o desarrollar productos o
servicios digitales. Segun Mc Kinsey (2018), una experiencia de cliente positiva tiene
relacion con el incremento de tasas de conversion y por ello las compafiias del Cuartil
Top abrazan las experiencias del usuario completas por considerar que estas tienen la
capacidad de derribar barreras entre lo fisico y lo digital.
1.2.1 Dimensiones
Las dimensiones que hemos considerado para nuestra variable dependiente, que
nos permitira una comprension mas detallada, son las siguientes:

- Dimension 1. Percepcion del usuario
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Se refiere a la forma en que los clientes perciben y evaltdan la calidad de los
productos o servicios ofrecidos. Esta dimension incluye aspectos como la
percepcion de la calidad, la confiabilidad, la conveniencia y la percepcion de
valor. En su investigacion sobre la calidad del servicio en clientes de
postventa en el sector inmobiliario, Garay, V. y Bacigalupo, R. (2019)
consideraron el analisis de la percepcién del usuario como un indicador de su
dimension, con el fin de identificar las expectativas de los clientes.
Dimensién 2. Rentabilidad del plan de negocio

Esta dimension evalta el impacto financiero que tiene la experiencia del
cliente en el desempefio econémico. Se centra en como las estrategias de
experiencia del cliente pueden influir en la generacion de ingresos, la
retencion de clientes, la reduccion de costos y la rentabilidad general del
negocio. Caiii, E. (2016) incluyo el nivel de rentabilidad como variable de su
investigacion con el fin de analizar la rentabilidad en el rubro hotelero e
implementar un manual de buenas précticas para la gestion de servicio al
cliente.

Dimension 3. Nivel de satisfaccion del cliente

Se refiere al grado en que los clientes estan satisfechos con la experiencia que
han tenido al interactuar con una empresa. Esta dimension considera aspectos
como la calidad del producto o servicio, el servicio al cliente y la facilidad de
uso. Montenegro, L. (2017) considerd las dimensiones de garantia y
confiabilidad dentro de su investigacién, la cual se fundament6 en la
evaluacion de las siete dimensiones del instrumento RESERYV, el cual fue
creado especificamente para valorar la calidad del servicio en el sector
inmobiliario y de corretaje.

Dimensién 4. Valor agregado de la propuesta tecnoldgica

Esta dimension analiza como la integracion de tecnologia contribuye a
mejorar la experiencia del cliente. Se enfoca en como la tecnologia
proporciona beneficios adicionales, como la personalizacion, la comodidad,
la accesibilidad y la innovacion, que aumentan el valor percibido por el

cliente. Landa, C. (2003) en su investigacion sobre las tecnologias de la
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informacién en las micro, pequefias y medianas empresas, planteé la
dimensién de aprovechamiento de la tecnologia para analizar el nivel de

automatizacion y como éste se integra a los clientes.

Dichas dimensiones se trabajaron en conjunto con expertos, los mismos que
revisaron y validaron cada una de las dimensiones propuestas a través de un formato
de validacién de instrumentos, para aprobar la estructura propuesta de nuestros

instrumentos de investigacion (Anexos 1y 2).

Luego de haber identificado nuestras variables y dimensiones, se trabajo la matriz de
operacionalizacion de variables, la misma que ayud6 con la precisién de como se

mediran y evaluaran las variables del estudio (Anexos 3y 4).

2. Tipo de Investigacion
El tipo de investigacidn utilizado en este proyecto es mixto, debido al enfoque holistico
que posee al combinar datos cuantitativos y cualitativos, ambos con la finalidad de una
comprension mas completa del problema y proporcionar resultados mas enriquecedores
para la comunidad cientifica y bajo un mejor contexto.

3. Disefio de la investigacion

3.1 Enfoque
La investigacion es del tipo mixto, ya que implica la realizacion de entrevistas a
expertos en el area de investigacion, con experiencia en desarrollo inmobiliario. Estas
entrevistas se llevan a cabo con el propdésito de formular un cuestionario cuantitativo
y cualitativo, que permitira la recopilacion de datos destinados a poner a prueba los
datos mediante analisis estadistico y numérico. En este contexto, el estudio actual

emplea un enfoque mixto en concordancia con los objetivos establecidos.

3.2 Tipo
La investigacion se considera como aplicada, por los objetivos cuya finalidad abordan
problemas concretos del rubro empresarial. Se busca resolver cuestiones relacionadas
con el desempefio financiero de una startup a través de la innovacién mediante
transparencia de la informacién y del impacto que esto genera en la experiencia de los

clientes.
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3.3. Alcance de la investigacion
Esta investigacion se caracteriza por tener un enfoque descriptivo correlacional, ya que
se centra en la asociacion o relacion entre las variables clave, como experiencia del
usuario y la transparencia de la informacion. Ademas, las variables son puestas a

prueba mediante estadistica descriptiva para demostrar su significacion.

3.4. Disefio
La investigacion se clasifica como no experimental, debido a que no tiene como
objetivo manipular las variables, sino la observacion del comportamiento de ellas sin

alterarlas o modificarlas.

3.5. Corte temporal
El estudio se caracteriza por tener un corte temporal transversal o transeccional, ya que
implica la recopilacion de datos en un periodo 0 momento especifico, sin abarcar un

seguimiento a lo largo del tiempo.

. Justificacion de la investigacion

La justificacion de la investigacion radica en la importancia del mercado inmobiliario, por
estar directamente relacionado al sector construccién que constituye el 6.5% de nuestro
PBI, y en la necesidad de mejorar la experiencia del cliente al momento de tomar una
decision para que pueda ser informada y segura, lo que contribuye asi al avance del
conocimiento del campo inmobiliario.

Preguntas de la investigacion

Considerando lo expuesto en los puntos anteriores y considerando los datos

presentados, surgen las siguientes preguntas de investigacion:

5.1 Pregunta general del problema de investigacion
¢Es viable la creacion de una plataforma proptech que promueva la transparencia de
la informacion para mejorar la experiencia del cliente durante la busqueda de
inmuebles en Jesus Maria para el afio 2023?

5.2 Preguntas del problema especifico de investigacion
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- Problema especifico 1: ¢(En qué medida las plataformas inmobiliarias
proporcionan transparencia de la informacion y como afecta en la experiencia del
cliente durante la busqueda de inmuebles en Jesus Maria para el afio 2023?

- Problema especifico 2: (Cual es el grado de satisfaccion en la experiencia del
cliente y de la transparencia del usuario que ha utilizado una plataforma proptech y
cémo influye la transparencia de la informacion en su toma de decisiones durante
la busqueda de inmuebles en Jesls Maria para el afio 2023?

- Problema especifico 3: (Qué estrategias se pueden proponer para la mejora
continua del modelo de negocio propuesto basado en la transparencia de la
informacién para mejorar la experiencia del cliente durante la bdsqueda de
inmuebles en Jesus Maria para el afio 2023?

6. Poblacién y muestra
6.1 Poblacion de estudio

La poblacién del estudio estd conformada por las personas que segin el Estudio de
demanda de vivienda de Lima Centro realizado por el Ministerio de Vivienda (2018)
se encuentren interesados en la compra de una vivienda en Jesus Maria, tal y como se

muestra en la Tabla 2 y Tabla 3.

Tabla 2. Intencién de compra o construccion de vivienda

Total NSE B NSE C NSE D
Total 8,815.00 3,823.00 9,975.00 5,017.00
Si 45.7% 40.0% 45.3% 49.3%
Tal vez 15.8% 19.0% 15.3% 14.7%
No 38.5% 41.0% 39.3% 36.0%

Nota: Existen 68 815 personas interesadas en comprar o construir viviendas,
de las cuales 35 151 estén interesadas solo en comprar una vivienda nueva,

lo que representa al 80.3% del total de encuestados.
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Tabla 3. Intencion de compra o construccion de vivienda

Total NSE B NSE C NSE D
Total 2,351.00 ,156.00 8,185.00 6,011.00
Compraria 83.0% 79.7% 82.4% 85.4%
Construiria 17.0% 20.3% 17.6% 14.6%

Nota: El 6.1% de los interesados en comprar una vivienda se perfilan por
realizar la compra en el distrito de JesUs Maria, con lo cual la poblacién de

la presente investigacion corresponde a 2581 personas.

6.2 Muestra

La muestra de estudio corresponde al calculo probabilistico y es el dato para realizar
las encuestas a clientes con mayor precision. Para este estudio se utiliza un nivel de

confianza de 95% y un margen de error de 6%.

Se logro el resultado del tamafio de muestra considerando los siguientes datos:
n: Tamafio de muestra

z: Nivel de confianza

p: Proporcién de la poblacion

e: Nivel o margen de error

N: Tamafio de la poblacion

z>xp(1—p)
eZ
z2xp(1 —p))

Tamano de la muestra =

1.96% x 0.5(1 —0.5)
0.062
1+ (1.962 x0.5(1—0. 5))
0.06235151

Tamaio de la muestra =

266.78
1.01

Tamano de la muestra =

53



Tamarno de la muestra = 264.77

Como resultado de la formula, la muestra de estudio resulta en 265 personas.

7. Técnicas de investigacion

8.

7.1

7.2

Entrevistas a profundidad

Para validar nuestra propuesta de solucion a la problematica identificada, realizamos
entrevistas a profundidad a expertos en el rubro inmobiliario, lo cual nos permitio
obtener informacidn rica y detallada sobre las experiencias y perspectivas. A diferencia
de las encuestas estructuradas, las entrevistas a profundidad nos ayudaron a explorar
la complejidad y los matices del problema en su contexto real. Los expertos a quienes
entrevistamos pudieron proporcionarnos informacion detallada sobre su experiencia
personal, su entorno social y laboral, y los factores que influyen en el comportamiento
y decisiones de sus clientes al momento de la busqueda de inmuebles.

Encuesta cuantitativa

La encuesta realizada nos permitié recopilar datos de manera estructurada y
estandarizada. Se proporciond un conjunto de preguntas predefinidas y opciones de
respuesta, lo que facilito la recopilacion de datos cuantitativos y comparables. También

nos permitio recopilar datos de nuestra muestra en un periodo relativamente corto.

Instrumentos de medicion

Los instrumentos utilizados para recopilar datos y medir variables en el proyecto han sido
seleccionados en base a los objetivos y las técnicas de investigacion antes mencionadas.
Para las entrevistas a profundidad, se ha utilizado un formulario que ha estado estructurado
por 11 preguntas, las cuales han permitido la obtencion de informacién por parte de nuestros
expertos (Anexo 15).

Por otra parte, para la encuesta cuantitativa, se utilizd un cuestionario con un total de 26
preguntas estructuradas, entre preguntas demogréaficas, cerradas de opcion multiple, de
escala, de frecuencia y de matriz, con el propdsito de realizar un adecuado analisis del

mercado (Anexo 5).
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CAPITULO I11. ANALISIS DE RESULTADOS Y HALLAZGOS

Resultados demograficos de la encuesta

El total de encuestados fue de 266 personas, y como condicidn previa los encuestados
afirmaron haber experimentado con plataformas inmobiliarias para la bdsqueda de
inmuebles en Jesus Maria. A continuacion, se muestran los resultados de las preguntas

demograficas:
Grafico 16. Distribucion de genero de los encuestados
1. ¢Cual es tu género?

[E masculino
M Femening
[E Prefiero no decirlo

El 51.22% de encuestados son mujeres, mientras que un 48.37% son varones.

Grafico 17. Rango de edad

2. ¢Cual es tu rango de edad?

Porcentaje

Entre 16y 25 afios Entre 25y 30 aflos Entre 31y 35 afios Entre 36y 40 aflos Mayor de 41 afios
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Las personas mayores de 41 afios son las que predominan en la participacion de la encuesta
con un 26.97%, seguido de las personas entre 31 y 40 afios, quienes en total acumulan un

45.93% de participacion.

Grafico 18.Nivel de formacion

3. {Cual es tu nivel de formacién?

50

Porcentaje

I

Secundaria Superior Superior Post grado Tecnica Tecnica
completa Incompleta Completa incompleta completa

El grafico 18 muestra que el nivel de formacion mas representativo de los encuestados es

superior completa con 41.06% y posgrado con 28.46%.

Gréfico 19. Ocupacion

4. ¢ Cual es tu ocupacion?

&0

Porcentaje

Dependiente Independiente Empresario Estudiante

El 54.88% de los encuestados es dependiente y el 28.86% es independiente.
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Gréfico 20. Salario promedio

5. ¢ Cual es tu salario promedio?

30

Porcentaje

Entre 1500y 2000 Entre 2001y 3000 Entre 3001y 4000 Entre 4001y 5000 Mas de 5000
Soles Soles Soles Soles Soles

En cuanto a salarios, la distribucién muestra que los encuestados que ganan entre 3001 y
4000 soles representan un 22.76% Yy los que ganan mas de 5000 soles son los que

predominan en el andlisis.

2. Resultados de las preguntas de la encuesta

Gréfico 21. Existencia de transparencia de la informacion en plataformas
inmobiliarias

6. Enuna escala del 1 al 5, donde 1 significa "No existe transparencia en absoluto” y 5 significa "Total
transparencia”, ; Cémo calificaria la transparencia de la informacién proporcionada por las plataformas
inmobiliarias en Jesus Maria?

50

40

30

Porcentaje

20

No existe Mo existe Neutro Existe Total
transparencia en transparencia transparencia transparencia
absoluto
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Los resultados del grafico 21 demuestran una percepcion mixta respecto de la transparencia
de la informacion. La calificacion mas frecuente es 3 (50%), lo cual sugiere una percepcion
moderada respecto de la transparencia. Por otro lado, el resultado del 5.89% que opinan
que no existe en absoluto y un 10.57% que opinan que no existe transparencia sugieren una
proporcién no despreciable de encuestados y son una oportunidad de mejora para
incrementar la confianza de los usuarios. Asimismo, puede ser util realizar un seguimiento
més detallado de los puntajes 3 y 4 para comprender las &reas especificas en las que

perciben transparencia y las areas de mejora.

Grafico 22. Clientes que encuentran dificultades debido a la falta de
informacion

7. ¢Algunavez ha sentido que le falta informacion importante, al utilizar plataformas inmobiliarias para buscar
propiedades en Jesus Maria? (Seleccionar una opcion)

Porcentaje

Si, con frecuencia Si, ocasionalmente Mo, raramente Mo, nunca he tenido
dificultades.

El grafico 22 muestra que la mayoria de los encuestados (60.16%) indica que
ocasionalmente sienten que les falta informacion importante al usar plataformas
inmobiliarias, este resultado destaca la importancia de abordar proactivamente la falta de
informacidn en estas plataformas. Asimismo, hay una minoria con experiencias positivas
con 19.92% y 3.25%; sin embargo, son un area de oportunidad para identificar practicas

exitosas que puedan integrarse a nuestra plataforma.
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Tabla 4. Clientes que encuentran dificultades debido a la falta de informacién

Tabla cruzada 7. ;Alguna vez ha sentido que le falta informacion importante, al utilizar plataformas inmobiliarias para buscar
propiedades en Jesls Maria? (Seleccionar una opciéon)6. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "No existe transparencia
en absoluto" y 5 significa "Total transparencia”, ; Como calificaria la transparencia de la informacion proporcionada por las

plataformas inmobiliarias en Jesds Maria?

6. Enunaescaladel 1 al 5 donde 1 significa"Mo existe transparencia en absoluto"y 5
significa "Total transparencia®, ,Camo calificaria la transparencia de la informacian
proporcionada por las plataformas inmobiliarias en Jesus Maria?

Mo existe
transparencia Mo existe Existe Total
en ahsoluto fransparencia Meutro transparencia  transparencia Total
% % % % % %
7. ¢Mlgunavez ha senfido que S, con frecuencia. 71.4% 30.8% 13.8% 5.9% 13.3% 16.7%
Ie falta informacian impartante, . :
= T PR Si, ocasionalmente. 143% 65.4% 65.9% 63.2% 333%  602%
inmobiliarias para buscar Mo, raraments. 14.3% 35% 19.5% 27.9% 20.0% 19.9%
propiedades en Jesids Maria? -
(Seleccionar una opeidn) Mo, nunca he tenido 0.0% 0.0% 0.8% 2.9% 33.3% 3.3%
dificultades.

Total 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0%

La tabla 4 muestra que el 63.2% de personas que indican que si existe transparencia, a su
vez indica que han sentido que ocasionalmente les falta informacion, mientras que el
65.9% de personas que marcaron un puntaje de 3 (neutro) indican lo mismo. Esto

constituye una oportunidad para reforzar las propuestas existentes.

Gréfico 23. Dificultad para acceder a informacion importante

8. ;Ha tenido acceso ainformacion relevante sobre propiedades al utilizar plataformas inmobiliarias en Jesus
Maria? (Seleccionar una opcion)

50

Porcentaje

Mo he tenido Con mucha Con cierta Con facilidad. Muy facilmente.
acceso a dificultad. dificultad.

informacion
relevante
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Se puede observar en el grafico 23 que la mayoria de encuestados (47.97%) indica que
accede a informacion con cierta dificultad, lo que sugiere que, aunque hay acceso, existe
una percepcion generalizada de que la obtencion de informacidn relevante no es tan facil
como podria ser. Adicionalmente, un 50% de los que tienen mucha dificultad ha revelado
también que sentia que les faltaba informacion en sus respuestas a la pregunta 7 y un 72%
de quienes ocasionalmente han tenido cierta dificultad para obtener informacion relevante
a su vez han sentido que les falta informacion importante al utilizar estas plataformas,

resaltando la importancia de una interfaz mucho maés intuitiva y transparente.

Grafico 24. Caracteristicas esenciales

$9. ¢ Cuales de las siguientes caracteristicas considera usted como esenciales para una plataforma de
busqueda de inmuebles en Jesus Maria?

100

Alternativas

a0 Infarmacidn Evaluaciones y
completa y resefias de
precisa de los M propiedades por

[ inmuehles. parte de otros
i) Datos usuarios.
C 60 actualizados Herramientas
b sobre precios y M de comparacidn
° disponibilidad. de inmuebles.
o Transparencia Infarmacidn

a0 en la detallada sobre

[Hinfarmacian ubicacin y

sobre agentes  vecindario.
inmobiliarios. [ Citro

20
31,30

Porcentaje de casos

Alternativas

El grafico 24 muestra que el 58.13% de los encuestados considera que las plataformas
deben poner a disposicion del usuario informacion completa y precisa, mientras que un
56.10% considera que los datos sobre precios y disponibilidad deben estar actualizados.
Asi mismo, el 31.30% considera importante la transparencia en la informacion sobre
intermediarios. Estos resultados destacan la importancia de la diversidad en términos de

la informacion que las plataformas muestran o deben mostrar para tener mayor éxito.
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Grafico 25. Disponibilidad de datos de propiedades

10. ;Ha encontrado informacién detallada sobre propiedades, como caracteristicas especificas, estado de
mantenimiento y detalles sobre precios y ubicacion, al utilizar plataformas inmobiliarias para bdsqueda de
inmuebles en Jesus Maria? (Seleccionar una opcion)

60
a0

40

30

Porcentaje

20

Mo, nunca. Mo, casi nunca. Awveces perono  Si la mayoria de Si, siempre.
de manera las veces.
consistente.

Cuando se les consulté sobre hallazgos de informacion detallada, descripciones, etc. un
52.44% de encuestados revel0 que a pesar de que a veces encontraron informacion
importante pero no de manera consistente sugiere que hay oportunidades de incrementar
la transparencia, mientras que un 34.98% contestd que la mayoria de veces encontraron

informacion relevante.

Grafico 26. Disponibilidad de datos de propiedades

11. ¢Qué informacion o herramientas considera usted que necesita como cliente al buscar una propiedad
en Jesus Maria?

100

Alternativa

Pregunta 11 Fotografias

80 .detalladas de Ius?nmuehles.
Pragunta 11 Infarmacién sobre
Senicios cercanos .
Pregunta 11 Historial de precios
de la propiedad

.Preguma 11 Informacién sobre el
estado legal de la propiedad.
Pregunta 11 Opiniones y
calificaciones de otros usuarios
sobre la propiedad.
Pregunta 11 Datos sobre &l trafico
y transporte en la zona.

[ Pragunta 11 Ctro

Porcentaje

Paorcentaje de casos

Alternativa

Las respuestas de los encuestados revelan que el 65.11% de ellos valora las fotografias
como informacién importante resaltando la relevancia de representaciones visuales para

los clientes. EI 61.28% de ellos tiene interés por la informacion sobre servicios cercanos
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(hospitales, parques, etc.) revelando la importancia de sefialar la ubicacion exacta. El
45.11% tiene interés por el historial de precios de las propiedades, lo que resulta una

oportunidad por estar alineado a nuestra propuesta de valor.

Grafico 27. Preferencia en disponibilidad de datos de propiedades

12. ;Qué herramientas o informacién adicional le gustaria encontrar en una plataforma de busqueda de
inmuebles para tomar decisiones informadas?

100

Alternativa

Mapas interactivos con ubicacion

a0 de propiedades.

Simuladores de préstamos

hipotecarios.

Informacidn sobre tasas de

a0 interés hipotecarias actuales.
Netificaciones automaticas de
propiedades que coincidan con
sus criterios.

.Anélisis del mercado inmobiliario
local.

i Informacidn sobre |as tendencias
de precios en Jesls Maria.

[ otro

Porcentaje

40

20 41 46

Forcentaje de casos

Alternativa

Al 52.03% de los encuestados le gustaria tener simuladores de préstamos hipotecarios en
las plataformas inmobiliarias, lo que supone un interés por comprender cémo sus
opciones de financiamiento afectan su capacidad para adquirir inmuebles. Por otra parte,
el 48.37% muestra una preferencia por los mapas interactivos, y el 41.46% por la
informacién de tasas de interés hipotecario actualizadas. En resumen, se destaca la
importancia de herramientas interactivas, simuladores y un interés por recibir
notificaciones automaticas. En ese sentido, se puede mejorar la experiencia del usuario al

incorporar estas herramientas e informacion de manera eficiente.
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Grafico 28. Atributos y defectos de las Proptech existentes

14. ¢Cuales cree usted que son las principales atributos y defectos de las plataformas inmobiliarias que
ha utilizado?

100

80

Alternativa
M Atributo: Facilidad de uso
M Defecto: Falta de informacion
[E Atributo: Informacion transparente
B Defecto: Falta de estadistica

.Atributo Confianza en las
plataformas

M Defecto: Son poco confiables

B0

Valores

Forcentaje de casos

Estadisticos
Esta pregunta proporciona informacion valiosa sobre las percepciones de los usuarios en
relacién con atributos y defectos de las plataformas inmobiliarias. En términos de
atributos resalta la facilidad de uso con un 41.46%, mientras que el 49.76% sefiala que
falta informacidn, es decir que, aunque las plataformas son faciles de usar tienen un déficit
de informacion bastante interesante, seguido de un 33.74% de usuarios que destacan

como defecto la falta de estadistica en el mercado inmobiliario.

Gréfico 29. Potencial de ingresos

15. ;Cree usted que una plataforma inmobiliaria que promueva la transparencia de la informacion podria
generar ingresos significativos en el mercado inmobiliario de Jesus Maria en 20237 (Seleccionar una opcion)

a0

40

30

Porcentaje

20

| p—
0 ).81%
Mo, no creo que Mo estoy seguro. Si, pero no tan Si, significativos. Si, muy
genere ingresos significativos. significativos.

significativos
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Las respuestas a esta pregunta son mayoritariamente positivas, puesto que un 64.63%
considera que los ingresos serian significativos o muy significativos. Por otra parte, una
minoria (8.94%) indica no estar seguro y menos de 1% no cree que genere ingresos
significativos. Es una muestra de que existe poco escepticismo sobre la capacidad de

generar ingresos de una plataforma que promueva la transparencia de la informacion.

Gréfico 30.Disposicion a pagar debido a la transparencia de la informacion

16. ¢ Estaria usted dispuesto a pagar una tarifa, comision o suscripcion por utilizar una plataforma Proptech
que ofrezca una experiencia de busqueda de inmuebles mas transparente y le ayude a tomar una mejor
decision en Jesus Maria? (Seleccionar una opcion)

a0

Porcentaje

Mo, no estaria MNo estoy seguro. Si, pero solo si ofrece Si, definitivamente
dispuesto a pagar. un gran valor agregado.

La mayoria de los encuestados (58.53%) muestra una disposicion a pagar por una
proptech transparente, especialmente si se percibe que ofrece un valor agregado
(45.93%). La incertidumbre sobre la disposicion a pagar (No estoy seguro: 33.33%)
resalta la importancia de presentar claramente los beneficios y el valor Unico que la

plataforma proporciona.
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Grafico 31. Calificacion de la transparencia de la informacion en la busqueda

de inmuebles

17. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho” y 5 significa "Muy satisfecho”. ;Como se
siente acerca de la transparencia de la informacion (claridad y detalle) al buscar inmuebles en Jesus Maria
utilizando plataformas inmobiliarias?

S0
40

30

Porcentaje

20

Muy insatisfecho Insatisfecho Weutral Satisfecho Muy satisfecho

La mayoria tiene una satisfaccion moderada con la transparencia de la informacion
(49.49%), y sugiere que existe un sentimiento neutral o ambivalente respecto a la claridad
y detalle de la informacion mostrada. Asi mismo, existe una cantidad importante de
usuarios que estan satisfechos, aunque los niveles de Mucha satisfaccion (4.47%) y muy
insatisfecho (3.25%) son extremos indicando que hay una variabilidad en torno de la
experiencia del usuario. Ademas, el 54.7% de indecisos (neutro) respondié en la pregunta
8 que habia sentido que ocasionalmente le faltaba informacién, por lo que se entiende que

a pesar de estar indecisos su experiencia como usuarios no ha sido plena.
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Grafico 32. Influencia de la transparencia de la informacion en la
toma de decisiones
18. iEn qué medida cree usted que la informacién transparente proporcionada por las plataformas

|nmob|||ar|as influye en su toma de decisiones al buscar una propiedad en Jesus Maria? (Seleccionar una
opcion)

50

40

30

Porcentaje

20

10.41%;

No tiene Influencia Motienemucha  Tieneuna Tiene una ~ Tiene una
en absoluto influencia influencia minima. influencia influencia muy
moderada significativa.

Menos del 5% respondié que la transparencia no tiene influencia en sus decisiones,
mientras que un 45.93% considera que tiene una influencia moderada y un 28.46% una
muy significativa. La mayoria coincide en que la informacion transparente proporcionada

por las plataformas tiene significancia en su toma de decisiones.

Grafico 33. Mejora de la experiencia del cliente debido a la
informacion y herramientas

19. ;Cree que su experiencia como cliente mejoraria si las plataformas proporcionaran informacion clara y
mejores herramientas para busqueda de inmuebles? (S 1ar una op 1)

40

30

* :

Porcentaje

Mo, no creo que mejore. Mo estoy sequro. Si, en cierta medida. Si, definitivamente.

Un porcentaje importante (38.21% y 39.43%) podria experimentar una mejora

significativa o en cierta medida en su experiencia como clientes si las plataformas
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ofrecieran informacion clara y mejores herramientas, revelando que la informacion y
herramientas son consideradas elementos cruciales para una experiencia positiva. Una
minoria (3.25%) indica que no experimentarian una mejora considerable en su
experiencia como clientes. Un dato interesante es que ninguno de los encuestados

respondio con un “ha empeorado significativamente”.

Gréfico 34. Percepcidn del cliente sobre el impacto de la transparencia en
su experiencia de busqueda

20. ;Como cree usted que la transparencia de la informacion proporcionada por las plataformas inmobiliarias
ha afectado en su busqueda de inmuebles en Jesus Maria?

50

Porcentaje

Ha empeorado Ha empeorado Mo ha tenido un Ha mejorado Ha mejorado
significativamente. ligeramente. impacto ligeramente. significativamente
significativo.

Un 32.11% como mayoria indica que la transparencia de la informacion no ha tenido un
impacto significativo, mientras que el 43.5% ha mejorado ligeramente, lo que sugiere que
la transparencia de la informacion es relevante en la percepcion de la experiencia del
cliente. Por otro lado, porcentajes relativamente bajos mencionan que la transparencia ha
empeorado su experiencia como usuario, ya sea ligera o significativamente. En ese

sentido, es importante investigar las razones de esta percepcion negativa.
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Grafico 35. Percepcion del cliente sobre el impacto de la transparencia
en su experiencia de busqueda

21. ;Cémo se sentiria usted como usuario si una plataforma inmobiliaria enfocada en la transparencia de la
informacién mejorara su experiencia al buscar inmuebles en Jesus Maria? (Seleccionar una opcion)

50

Porcentaje

Insatisfecho. MNeutro. Satisfecho. Muy satisfecho.

Un 43.09% indica que se sentiria satisfecho si una plataforma inmobiliaria le ofreciera
una experiencia centrada en la transparencia de la informacion; un 27.24% se sentiria muy
satisfecho y un 28.56% neutral ante la propuesta. La percepcion general es positiva y una
mejora en la transparencia reflejaria niveles significativos de satisfaccion para la mayoria
de los usuarios. Sin embargo, es importante explorar las razones detras de la neutralidad

en las respuestas para garantizar las expectativas de todos ellos.

Gréfico 36. Opinidon sobre rentabilidad a largo plazo

PPNV -1 o [+ - We [ -
informacién en Jesus Maria seria rentable a largo plazo? (Seleccionar una opcion)

50

40
2
8 =
f=
[
(2]
1=
Q
o =0

I
10
I I
o ) B1%
Mo nocreoqgue Mo estoy seguro. Si, pero con Si, rentable. Si, altamente
sea rentable. margen de rentable.
rentabilidad
limitado.
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Un 45.93% considera que existe una proptech seria rentable; un 13.82% considera que
seria muy rentable, mientras que el 27.64% de encuestados considera que solo tendria un
margen de rentabilidad limitado. En ese sentido, la mayoria de los usuarios percibe que

un negocio basado en transparencia seria rentable a largo plazo.

Gréfico 37. Calificacion de la experiencia del cliente

23. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho" y 5 significa "Muy satisfecho". ;Como
calificaria su experiencia
como cliente al buscar inmuebles en Jesus Maria utilizando plataformas inmobiliarias?

Porcentaje

Muy insatisfecho Insatisfecho Neutro Satisfecho Muy satisfecho

La mayoria de los encuestados asigné una puntuacion de 3 (47.56%), mostrando una
satisfaccion moderada con su experiencia al buscar inmuebles. En general esto puede
sugerir una satisfaccion aceptable, pero con oportunidades de mejora. Por otro lado, el
31.71% de encuestados se encuentra satisfecho con su experiencia de bulsqueda
inmobiliaria, cabe resaltar que el 15.85% se encuentra insatisfecho respecto de su

experiencia como clientes.
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Grafico 38. Valor percibido por el cliente en términos de valor agregado

24. ;Estariamas dispuesto a considerar la compra o alquiler de una propiedad en Jesus Maria si tuviera
acceso a informacion transparente y herramientas Utiles en una plataforma? (Seleccionar una opcién)
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o 041%
Definitivamente no  No,nocreoque Mo estoy seguro. Si encierta Si
tendria ningun tenga un impacto medida. definitivamente.
impacto en mi decesion.

La mayoria de los encuestados indica estar en cierta medida dispuestos a comprar o
alquilar una propiedad si dispusieran de una plataforma que le brinde herramientas e
informacién transparente, mientras que un 32.52% definitivamente estaria dispuesto.
Asimismo, la mayoria de los encuestados tiene una disposicion positiva, aunque existe
una incertidumbre (21.14%), la minoria muestra una disposicion negativa, la cual es

relativamente pequefia (menor al 5%).

Gréfico 39. Influencia de las plataformas en la toma de decisiones

25. ;En qué medida cree usted que la informacion transparente proporcionada por las plataformas
inmobiliarias influye en su toma de decisiones al buscar una propiedad en Jesus Maria? (Seleccionar una
opcion)
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El 46.75% respondié que la transparencia de la informacion tiene una influencia
moderada en su toma de decisiones. Ademas, el 28.48% considera que esa influencia es
muy significativa, mientras que el 19.92% considera que es minima. Por otro lado, menos
del 5% considera que la transparencia de la informacion no tiene influencia. Aunque la
mayoria valora la transparencia, hay segmentos que asignan una influencia minima o que

no la consideran significativa.

Grafico 40. Percepcion del valor agregado a la experiencia del usuario

26. ;Queé valor considera que agregaria una plataforma inmobiliaria centrada en la transparencia de la
informacion a su experiencia como cliente al buscar inmuebles en Jesus Maria? (Puede seleccionar ...
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Los usuarios valoran principalmente la mayor confianza en la informacion de propiedades
y mayor eficiencia en la busqueda como los aspectos mas importantes (51.22% y 52.03%)
la capacidad de tomar decisiones informadas y facilitar la comparacion entre propiedades

(34.15%) se considera valiosa por una cantidad importante de usuarios.
3. Hallazgos de la encuesta cuantitativa

Para hallar la estadistica de confiabilidad (Alfa de Cronbach), se realizd el célculo

considerando las variables de investigacion, llegando al siguiente resultado:
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Tabla 5. Alfa de Cronbach — Variable Independiente

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de [ cle
Cronbach elementos
Nalte 9

Un valor de .588 para el coeficiente de Cronbach indica una consistencia interna moderada
aceptable entre los items de escala. Significa que las respuestas de los encuestados a las
diferentes preguntas de nuestro formulario tienen coherencia y grados de correlacion entre
si.

El 73.86% de encuestados ha sentido falta de informacion al usar plataformas inmobiliarias
ya sea con frecuencia u ocasionalmente, mientras que un porcentaje importante han sentido
que la informacidn es accesible, pero con oportunidades de mejora para cerrar las brechas
de dificultad. Ademas, un 58.13% considera como esencial que las plataformas tengan
caracteristicas como informacion completa y precisa de los inmuebles, y datos actualizados
sobre precios y disponibilidad (56.1%).

Tabla 6. Alfa de Cronbach — Variable Dependiente

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de [ cle
Cronkbach elementos
722 7

Un valor de .722 para el coeficiente de Cronbach nos indica que tenemos una consistencia
buena entre los items de escala. La mayoria de los usuarios han calificado su experiencia
como clientes entre 3y 4 en una escala del 1 al 5, indicando una satisfaccién moderada, pero
con amplias oportunidades para lograr una mejora en la experiencia del cliente a través de la
innovacion en la plataforma.

Ademas, se observa una correlacion positiva moderada entre la calificacion de la

transparencia y la experiencia del usuario.
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Tabla 7. Correlacién entre variable de transparencia de la informacion y experiencia del
usuario

Correlaciones

Transparenci

adela Experiencia
Infarrmacidn del cliente
Transparencia de la Correlacidn de Pearson 1 ATE
Infarmacidn ) :
Sig. (hilateral) .0oa
[+l 2449 2449
Experiencia del cliente Correlacidn de Pearson A4TE 1
Sig. (bilateral) .00o
[+l 249 249

** |a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).

La correlacion de Pearson revela datos importantes acerca de la variable de transparencia de

la informacion y la experiencia del usuario. Los resultados muestran una correlacion positiva

entre las variables de transparencia de la informacion y satisfaccion del cliente con un valor

de .476 demostrando que a medida que la transparencia aumenta la experiencia del cliente

también. Estas correlaciones resultan positivas ante la hipotesis general, dando sustento

cuantitativo de que si existe una relacion positiva entre la transparencia de la informacion y

la experiencia del usuario.

4. Resultados de la encuesta cualitativa

a. Uso de herramientas digitales en el mercado inmobiliario peruano: La entrevista fue
realizada para corroborar datos, hallar puntos de convergencia y conocer la perspectiva
de los agentes inmobiliarios o especialistas, quienes han sido identificados como grupos
de interés con alta importancia para la plataforma. Cuando se les consultd acerca de las
herramientas digitales mas utilizadas, Lourdes Duffo (2023), sefialé que “las mas
utilizadas en el mercado son Google Earth, Valia, Sunarp en linea, Geo Perd, entre otros,
por la cantidad de herramientas que nos ofrecen para nuestras funciones. Detalld, ademas,
que estas herramientas ofrecen funcionalidades para segmentar precios, areas, ubicacion
o caracteristicas funcionales que resultan Utiles para su gestién, sin embargo, todas estan
separadas y constituyen un trabajo aparte para cada funcionalidad. Sobre la respuesta de

los agentes inmobiliarios hacia la adopcion de herramientas digitales, nos comenta que
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tienen buena aceptacion; sin embargo, existe poco conocimiento para la déptima
explotacion de estas herramientas”.

. Necesidades y preferencias de los usuarios en el mercado inmobiliario peruano:
Segun los encuestados, existe un gran peso acerca de la forma en la que ellos le “venden”
las ideas de negocio o los inmuebles a sus clientes, puesto que la informacién entregada
y sobre todo la visualizacion de que lo que estan intentando comprar constituye realmente
un buen trato para ellos.

Lourdes comenta: “Hoy en dia, la informacion y la visibilidad que les podemos dar a los
clientes en funcion de datos es relevante o mostrarles que realmente estan pagando un
precio debajo de mercado o superior/conveniente dentro de una zona geografica por
diferentes variables, eso hace que ellos tengan una decision no mas facil pero mas
satisfactoria, no se quedan con ese sin sabor de si realmente hicieron una buena compra”.
Esto dltimo hace una clara referencia a la experiencia del usuario y en palabras de los
encuestados una plataforma basada en la transparencia de la informacion puede ser un
acelerador en la decision de compra.

. Anélisis del mercado inmobiliario peruano y su potencial de crecimiento: Segun los
expertos entrevistados, se espera un crecimiento del mercado inmobiliario formal a largo
plazo, pero este siempre puede ser afectado por diversas coyunturas politicas. Ademas,
Lourdes refuerza que el mercado inmobiliario peruano también depende de la estabilidad
juridica, en la medida en la que minimicen los riesgos a nivel juridico para las inversiones.
Como oportunidades se hace referencia a la democratizacion de datos y uso de
herramientas digitales. Ademas, menciona a la plataforma Zillow comentando que “por
ejemplo Zillow en Estados Unidos, es una plataforma que democratiza la informacién, de
tal manera que te muestra inclusive las transacciones realizadas en determinado tiempo
para que tu puedas comprobar que existe una logica en el comportamiento de los precios
y no es solamente una burbuja”. Estas declaraciones incrementan el peso que tiene el
supuesto de que la transparencia de los datos son una oportunidad de negocio, pero
también de democratizar el mercado inmobiliario.

. Competencia y oportunidades de mercado para la aplicacion: Los encuestados
identifican como principales competidores a Urbania, Adonde vivir, Valia, La encontré,

Properati y Mitula Casas. Cuando se les consult6 acerca de vacios o areas de oportunidad
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que una plataforma basada en transparencia de datos puede aprovechar, respondieron que

una calculadora hipotecaria podria ser una gran oportunidad para capturar mas clientes.

Anélisis de divergencias y convergencias

Convergencias halladas en los testimonios recogidos

Existen areas de oportunidad en torno a la transparencia de la informacion, que se
podrian aprovechar destacando el uso de calculadoras hipotecarias para atraer
clientes.

En el mercado inmobiliario actual, existe una necesidad por demostrar o visibilizar
informacidn a través de datos y analitica para convencer a los clientes de que estan
realizando compras inteligentes o que estan sacando provecho al comportamiento
del mercado inmobiliario.

Fortalecer la experiencia del usuario y formar vinculos de confianza son claves para
tener éxito en el negocio.

Actualmente se usan herramientas para segmentar mercados, filtrar informacion,
identificar atributos o generar estadistica, sin embargo, estas herramientas estan
separadas y existe una oportunidad de unificarlas para fortalecer la propuesta de
valor.

Existe informacion relevante, sin embargo, la comunicacion entre los actores es
insuficiente para lograr una concientizacion de la importancia de uso de esas

herramientas para mejorar la experiencia del cliente.

Divergencias halladas en los testimonios recogidos:

Hay una prevision de crecimiento del mercado inmobiliario; sin embargo, es
vulnerable a externalidades.

Ya existen proptech que ofrecen estos servicios, aunque en zonas geograficas
alejadas de la realidad peruana.

Existen algunas plataformas inmobiliarias con informacion rica, aunque todavia no

estan lo suficientemente desarrolladas como para integrar todas las herramientas.
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CAPITULO IV. PLAN DE NEGOCIO
1. Andlisis del Macroentorno (PESTEL)
1.1. Entorno politico

El entorno politico peruano se ha caracterizado por la gran inestabilidad generada en
los ultimos afios. Segun Manchego y Paiva (2023), existe un desgaste democratico
intenso debido a los constantes enfrentamientos entre los dos poderes del Estado, pero
también por la validacién de las malas précticas politicas de parte de la ciudadania. En
términos politicos, Pert, a través de sus ministerios, desarrolla planes de
financiamiento y medidas impulsoras o estimulantes para incrementar la participacion
del sector inmobiliario tales como Techo Propio, Mi vivienda tradicional, Mi vivienda
Verde, préstamo mi vivienda entre otros.

La inestabilidad politica tiene efectos negativos en las inversiones y en el consumo
interno. Ademas, los factores politicos infieren en el crecimiento o deterioro del PBlI,
un ejemplo de ello es la contraccion de la inversion minera y el incremento de precios
de materiales de construccion que vienen afectando la dindmica del segmento
inmobiliario. En términos de digitalizacion, el Estado peruano aprobd la Politica de
transformacion digital al 2030 (PNTD), lo cual supone una oportunidad para penetrar,
en un futuro, a mercados en donde actualmente no existe conectividad. La PNTD busca
impulsar la economia digital y poner a disposicion los servicios publicos de manera
digital, lo cual facilitaria la obtencion de informacion y daria un impulso a la
transparencia de la informacién. Finalmente, esta ventaja politica tiene como objetivos
garantizar la seguridad y confianza digital como también garantizar el
aprovechamiento ético de las tecnologias exponenciales en la sociedad. En conclusién,
Las oportunidades en el entorno politico se dan a través de programas del Estado, asi
como préstamos para vivienda, que pueden aumentar la participacion del sector, asi
como la aprobacion de la Politica de transformacion digital al 2030 también representa
una oportunidad para mejorar la transparencia y facilitar el acceso a la informacion.
Sin embargo, las amenazas son evidentes. La inestabilidad politica genera
incertidumbre, lo que puede disuadir las inversiones y afectar el consumo interno.
Ademas, los constantes enfrentamientos entre los poderes del Estado y la validacion

de malas practicas politicas podrian socavar la confianza en las instituciones y en el
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mercado inmobiliario. Finalmente, aunque la digitalizacion puede traer beneficios en
términos de transparencia y acceso a la informacion, la falta de conectividad actual en
ciertas areas podria limitar su efectividad en el corto plazo.

1.2. Entorno econdémico
Desde inicios del 2023 nuestra economia se ha visto enfrentada a diversos conflictos
que han limitado de manera importante su recuperacion econémica. En consecuencia,
los pronosticos de diferentes autoridades econdmicas han recortado sus prondsticos de
PBI para nuestro pais durante los afios 2023 y 2024, con un entorno politico, como se
hace referencia en la presente investigacion, en constante conflicto y sumando a ello
una serie de cambios climaticos que deterioran la prevision de crecimiento del pais.
Segun el BCR (2023), la actividad econémica se contrajo 0.5% interanual durante el
segundo trimestre acumulando dos trimestres consecutivos de caida. Existe un
evidente retroceso en términos de inversion privada, debido a los problemas
climaticos, conflictos sociales y disminucion de inversién residencia, bajo dinamismo
del consumo privado, inflacion y baja confianza.
Es evidente la contraccion de la actividad comercial, el retroceso del gasto privado, la
repercusion de los conflictos sociales sobre la confianza empresarial, entre otros,
impactaron de forma negativa al gasto privado sobre todo en términos de inversion.
Esta se contrajo 8.3% interanual, y el efecto fue ligeramente contrarrestado debido al
incremento de la inversién pablica y una mayor ejecucion del gobierno nacional a
través de proyectos de infraestructura.
Respecto de la demanda interna, el BCR (2023) indica que hubo una reduccion de
3.0% en el segundo trimestre; sin embargo, el consumo privado creci6 0.4% interanual
durante el mismo periodo de analisis.
El Estado, respecto de lo econdmico, muestra esfuerzos para mejorar las previsiones
de crecimiento y las condiciones del ecosistema econdmico. Segun el Marco
Macroecondmico Multianual del Ministerio de Economia y Finanzas (2022), las
politicas econdmicas para impulsar el crecimiento economico son:
- Reimpulso al gasto privado
- Aceleracion de la inversion publica

- Recuperacién de la confianza de los agentes econdmicos
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En dicho documento publicado en 2022 y que contiene los planes desde el 2023 al
2026, se contempla en el mediano plazo un crecimiento econémico sostenido,
acompafado de una politica de cierre progresivo de brechas estructurales y sociales.

Para lograr este pronunciamiento se vienen gestionando las siguientes pautas:

Compromiso con la sostenibilidad fiscal

- Incrementar los ingresos fiscales permanentes

- Impulsar la inversion publica de calidad, con adecuada gestion y que permita cerrar
brechas de infraestructura

- Mejoraen la eficiencia y calidad del gasto publico

- Impulsar el fortalecimiento de la gestion fiscal de los gobiernos subnacionales

El entorno econdmico del PerG demuestra cambios aparentemente negativos, pero

impulsados por diversos cambios a nivel social y a nivel ecoldgico. Es importante

resaltar que, a nivel economico-fiscal, el pais demuestra un plan estructurado para la

recuperacion de la actividad comercial y el crecimiento en términos de PBI del Estado

peruano. En conclusion, las oportunidades podrian incluir el reimpulso al gasto

privado y la aceleracion de la inversion publica, y estos esfuerzos podrian generar una

mayor actividad econdmica en general, lo que potencialmente aumentaria la demanda

de propiedades inmobiliarias. Ademas, el plan de cierre progresivo de brechas

estructurales y sociales, junto con el impulso de la inversion pablica de calidad, podria

significar oportunidades para el desarrollo de proyectos de infraestructura y vivienda,

especialmente si se enfocan en cerrar las brechas de infraestructura identificadas en el

plan. Sin embargo, las amenazas también son significativas, ya que la contraccion de

la actividad econdémica y la reduccion del gasto privado podrian afectar la capacidad

de las personas para invertir en propiedades inmobiliarias, y los problemas climéticos

y los conflictos sociales pueden contribuir a la inestabilidad y la incertidumbre, lo que

a su vez podria desalentar la inversién en el sector inmobiliario.

Entorno social

Segun el ambito social y cultural, el Pert es un pais diverso, lo cual nos permite tener

un territorio basto en costumbres, cultura y muchas oportunidades. En términos

sociales, existe un hito importante de observar que es el crecimiento poblacional, el

cual afecta directamente a la demanda de viviendas. El Per0 tiene diversos programas
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sociales destinados a la mejora de las condiciones de vivienda y residencialidad, segun
el Ministerio de Educacion (2021), el Ministerio de Vivienda Construccion y
Saneamiento ofrece los programas Fondo Mi Vivienda, el cual te permite acceder a
una vivienda digna, el programa Techo Propio que te permite construir, mejorar o
comprar una vivienda, el bono de reforzamiento estructural, crédito Mi construccién y
el nuevo crédito Mivivienda.

Las oportunidades son significativas gracias a los programas del Estado que ofrecen
incentivos y facilidades para la adquisicion, construccion o mejora de viviendas, lo
que puede estimular la demanda y el desarrollo de proyectos inmobiliarios. Sin
embargo, existen algunas amenazas potenciales. Por ejemplo, si estos programas no
son adecuadamente gestionados o financiados, podrian no alcanzar sus objetivos y
afectar negativamente la demanda de viviendas. Ademas, la diversidad social y cultural
del pais también puede presentar desafios en términos de adaptacion de proyectos
inmobiliarios a las necesidades y preferencias especificas de diferentes grupos de
poblacion.

Entorno tecnoldgico

La crisis de la COVID-19 permitio la aceleracion de avances tecnoldgicos,
digitalizacion y sobre todo bancarizacion en el Peru; la imposibilidad o temor de recibir
moneda fisica impuls6 en gran medida el crecimiento de billeteras electronicas como
Yape o Plin, ademas oblig6 al sector privado a robustecer su propuesta de delivery o
venta digital. Debido a esto, una gran cantidad de startups y emprendimientos
ingresaron al mercado como competidores nuevos, logrando una importante
participacién en el gasto privado.

Para hablar del entorno tecnolégico peruano, debemos iniciar con el elemento central
de esta variable que es el capital humano. A medida que las necesidades tecnoldgicas
se incrementan directamente se genera una necesidad de capacitacion y mejora del
capital humano. EI Banco Mundial (2023) indica que es necesario en Per( incrementar
la inclusion financiera para permitir a la poblacion el acceso a mejoras en su capacidad
para afrontar futuros choques y volverse mas resilientes ya que, tal y como sefialamos
anteriormente, el entorno social presenta una estructura altamente vulnerable. En el

mismo informe, se detalla que una mayor competencia y uso de tecnologias podria
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abaratar los costos de inclusion financiera, que es uno de los mayores obstaculos que
tiene nuestra poblacion y empresas que alun no estan bancarizadas y que, por ello, no
tienen acceso fécil a los programas sociales y/o financiamiento en términos de cerrar
brechas de infraestructura a nivel de hogares.

En conclusién, las oportunidades incluyen la aceleracién de avances tecnologicos y la
digitalizacion, que pueden mejorar la eficiencia y la accesibilidad. Ademas, la entrada
de nuevas startups y emprendimientos al mercado tecnoldgico puede generar
innovacion y competencia, lo que potencialmente podria mejorar la oferta de servicios
y soluciones en el sector inmobiliario. Sin embargo, existen algunas amenazas
potenciales. Por ejemplo, la necesidad de una mayor inclusion financiera para
aprovechar plenamente los beneficios de la tecnologia podria representar un desafio
para aquellos que ain no estdn bancarizados o tienen acceso limitado a servicios
financieros. Ademas, la dependencia excesiva de la tecnologia podria aumentar la
vulnerabilidad a posibles fallas técnicas o ciberataques, lo que podria afectar la
seguridad y la confianza en las transacciones inmobiliarias digitales.

Es por ello, que el plan de negocios a detallar en la presente investigacion busca ser un
aporte a la reduccion de brechas de inclusion financiera, a través de la transparencia
de la informacion.

Entorno ecoldgico

El factor ecoldgico ha tenido mayor relevancia en los Gltimos afos, tal es asi que desde
el gobierno se gestionan iniciativas educativas para mejorar la concientizacion
ecologica del pais. EI Ministerio de Educacién, a través de su Plan Nacional de
educacion ambiental (2016), tiene como misién implantar acciones, metas orientadas
a concientizacion e involucramiento a nivel ecolégico ambiental, incluyendo a las
poblaciones a través de la promocion de su participacion en estas herramientas de
gestién publica. A través de PLANEA buscan implantar en la sociedad peruana un
entorno solidario, democréatico y justo en donde los ciudadanos tengan un mayor
involucramiento en temas de desarrollo social, proteccion de las formas de vida y
ciudadanos que se responsabilizan por los impactos y costos ambientales de sus

actividades.
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En esta linea, las compafiias relacionadas al sector inmobiliario han iniciado sus
campanas de inclusion ecoldgica dentro de sus planes de desarrollo. A nivel de oferta
inmobiliaria en Perl se ha evidenciado un auge por las viviendas con variables
ecolégicas y sostenibles, que permiten que dichos proyectos sean social y
ecologicamente responsables. El Estado peruano y el sector privado viene
incentivando este tipo de proyectos a través de subsidios, bonos y mejora de tasas, lo
cual es evidencia de la importancia de la ecologia y sostenibilidad en el sector
inmobiliario. “La mayor parte de los ministerios de la region tienen un capitulo de
sostenibilidad y varios paises como Perd, Colombia, México, Chile, Costa Rica y
Paraguay cuentan con programas especificos para incentivar la construccion verde”
(Forero & Castellén, 2023).

Las oportunidades se dan gracias a las viviendas ecol6gicas y sostenibles, impulsado
por la conciencia ambiental cada vez mayor entre los consumidores y las iniciativas
del gobierno para promover la educacién ambiental. Las compafiias del sector
inmobiliario pueden capitalizar esta tendencia mediante el desarrollo de proyectos que
incorporen précticas y tecnologias ecoldgicas, 1o que puede mejorar su reputacion y
atraer a un segmento de mercado cada vez mas preocupado por el medio ambiente.
Ademas, los incentivos proporcionados por el gobierno y el sector privado, como
subsidios, bonificaciones y mejoras en tasas, pueden crear oportunidades adicionales
para el desarrollo de estos proyectos. Sin embargo, existen algunas amenazas
potenciales. Por ejemplo, la implementacion de précticas y tecnologias ecoldgicas
puede aumentar los costos de construccion y afectar la rentabilidad de los proyectos
inmobiliarios, especialmente si los consumidores no estan dispuestos a pagar precios
méas altos por viviendas ecolégicas. Ademas, la falta de regulaciones claras o
estandares de certificacion en el mercado de viviendas ecoldgicas podria generar
confusion y desconfianza entre los consumidores.

Entorno legal

Existen leyes que regulan el comercio electronico, aunque este ultimo es un campo
que presenta muchas oportunidades de mejora en el ambito legal. Las principales leyes
que afectan y/o benefician el comercio electronico, como propone el plan de negocios

de la presente investigacion son las siguientes:
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Ley
27291

Sostiene la validez del uso de medios digitales para la comunicacion
de manifestacion de voluntad y utilizaciéon de firma electrénica, la
cual permite realizar acuerdos sin necesidad de medios fisicos a
través de canales digitales recortando el tiempo tomado para
formalizar un acuerdo y permitiendo a las plataformas digitales tener
derechos y obligaciones de sus acuerdos celebrados con sus clientes
(Congreso de la Republica, 2000).

Ley
29733

La Ley de proteccion de datos personales y su reglamento tienen
como objetivo determinar las condiciones a cumplir por las empresas
que reciben, recopilan, utilizan, almacenan y/o suministran
informacidn sobre personas naturales. Dentro de esta ley se puede
remarcar las regulaciones en cuanto a implementacién de politicas
de privacidad, derechos de rectificacion, cancelacion y oposicion de
datos personales de los clientes a través de las paginas webs o
plataformas, entre otros lineamientos importantes para el desempefio
de las plataformas que utilizan informacion (Congreso de la
Republica, 2011).

Ley
29571

Contiene las normas de proteccion y defensa de los consumidores,
con la finalidad de que tengan acceso a servicios adecuados y
mecanismos de proteccidn que garanticen su proteccién reduccion
de la asimetria informativa y con el objetivo de prevenir y eliminar
las malas conductas, malas practicas y eventos que afecten sus

intereses (Congreso de la Republica, 2015).

Ley
28015

La presente ley tiene por objeto la promocién de la competitividad,
formalizacion y desarrollo de las micro y pequefias empresas para
incrementar el empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su
contribucion al producto bruto interno, la ampliacion del mercado

interno y las exportaciones, y su contribucion a la recaudacion
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tributaria. Esta ley brinda seguridad y un ecosistema legal propicio

para la creacion de nuevas empresas pequefias y medianas.

En conclusion, aungue el entorno legal ofrece oportunidades para el rubro inmobiliario
en términos de agilizar los procesos de transaccion y facilitar la realizacion de negocios
a traves de plataformas digitales y proteccion los datos del consumidor, también
presenta amenazas como las malas practicas o la falta de transparencia en la publicidad
de propiedades podrian resultar en demandas legales o sanciones que afecten la

reputacion y operaciones de las empresas inmobiliarias.

2. Anélisis del microentorno
2.1. Anélisis de las 5 fuerzas de Porter
Este modelo se utiliza para evaluar la competitividad de una industria o0 mercado en
particular y comprende cinco fuerzas que influyen en la dindmica competitiva de una
empresa. En el andlisis realizado se aprecia que el mercado inmobiliario esta
experimentando una transformacion significativa impulsada por la innovacion
tecnoldgica, lo que ha dado lugar al surgimiento de la industria Proptech. Estas
empresas combinan tecnologia y servicios inmobiliarios para ofrecer soluciones mas
eficientes, transparentes y accesibles para propietarios, inversores y usuarios finales.
En un entorno donde la digitalizacion esta ganando terreno rapidamente, en el siguiente
analisis nos da una vision valiosa sobre la dinamica competitiva y las oportunidades
clave dentro de la industria Proptech en Lima, destacando los desafios y las areas de

enfoque estratégico para las empresas emergentes en este mercado en evolucion.

83



Grafico 41. Andlisis de las cinco fuerzas de Porter

RIVALIDAD COMPETIDORES
EXISTENTES
MODERADO

Si bien ain no hay una saturacion
completa, la presion competitiva esta

aumentando a medida que mas
empresas ingresan al mercado con
soluciones innovadoras y
tecnologicas para el sector
inmobiliario.

3. Andlisis FODA
Kotler y Keller (2012) indican que se puede someter a las organizaciones a una evaluacion
general a través del analisis de sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. A
este analisis se le denomina FODA y es una manera de analizar el entorno a nivel interno

y externo en términos de marketing. A continuacion, el analisis de la matriz:
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Tabla 6. Matriz cruzada FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

- La creciente demanda de
transparencia en el mercado
inmobiliario peruano debido a la falta
de confianza y a la necesidad de tomar
decisiones bien fundamentadas.

- La urgente necesidad de los
usuarios por acceder a la transparencia
de la informacién de propiedades a

través de datos precisos.

- El interés del Estado en apoyar
iniciativas que promuevan la
transparencia y la eficiencia en el
sector inmobiliario.

- Programas y facilidades del Estado
para la adquisicidn, construccion o
mejora de viviendas, que estimula la
demanday el desarrollo nuevos

proyectos.

- El riesgo de enfrentar ataques
cibernéticos que comprometan la

seguridad de los datos.

- Los cambios en la regulacién o
politicas gubernamentales podrian
afectar la operacion de la plataforma

proptech y requerir adaptaciones.

- Una crisis econémica podria reducir
la demanda de servicios inmobiliarios
y limitar el crecimiento de la

plataforma.

- La contraccion de la actividad
econdmica y la reduccion del gasto

privado.

- la falta de regulaciones claras o
estandares de certificacion en el

mercado de viviendas ecolégicas.

FORTALEZAS

FORTALEZAS -
OPORTUNIDADES

FORTALEZAS - AMENAZAS

- La transparencia de la informacion
que proporcionard data detallada
sobre propiedades disponibles,
precios, caracteristicas y
condiciones, lo que aumentara la

confianza de los usuarios.

- La experiencia del usuario
mejorada a través de una interfaz
intuitiva y amigable, que facilitara la
basqueda, comparacién y seleccién
de propiedades, mejorando la

experiencia del usuario.

- La transparencia de la informacién
proporcionara datos detallados sobre
propiedades disponibles, precios, etc.,
lo que aprovechara la creciente
demanda de transparencia en el

mercado inmobiliario peruano.

- La experiencia del usuario mejorada
a través de una interfaz intuitiva
facilitara el acceso a la transparencia
de la informaci6n de propiedades,
satisfaciendo la urgente necesidad de

los usuarios por datos precisos.

- La transparencia de la informacion
proporcionara datos detallados sobre
propiedades, lo que podria mitigar el
impacto de los ataques cibernéticos al

mejorar la confianza de los usuarios.

- La experiencia del usuario mejorada
a través de una interfaz intuitiva
podria ayudar a la plataforma a
adaptarse més facilmente a los
cambios en la regulacion o politicas

gubernamentales.
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- El acceso a informacion que
ofrecera la plataforma sera
actualizada sobre el mercado, lo que
permitird a los usuarios tomar

decisiones informadas y oportunas.

- Alianzas con agentes inmobiliarios
locales para obtener informacién
detallada sobre las necesidades y

preferencias de los usuarios.

- El acceso a informacion actualizada
sobre el mercado permitira a los
usuarios tomar decisiones informadas
y oportunas, en linea con el interés del
Estado en apoyar iniciativas que
promuevan la transparencia y la
eficiencia en el sector inmobiliario.

- Las alianzas con agentes locales
proporcionaran informacion detallada
sobre las necesidades y preferencias
de los usuarios, en linea con los
programas y facilidades del Estado
para la adquisicion de viviendas,
estimulando la demanda y el

desarrollo de nuevos proyectos.

- El acceso a informacion actualizada
permitira a los usuarios tomar
decisiones informadas, lo que podria
ayudar a la plataforma a enfrentar
mejor una crisis econdmica al ofrecer
datos relevantes para la toma de

decisiones.

- Las alianzas con agentes
inmobiliarios locales pueden
proporcionar informacion detallada
sobre las necesidades y preferencias
de los usuarios, lo que ayudaria a la
plataforma a adaptarse a cualquier
contraccion en la actividad
econdmica al entender mejor las

demandas del mercado.

DEBILIDADES

DEBILIDADES -
OPORTUNIDADES

DEBILIDADES - AMENAZAS

- La resistencia al cambio de algunos
actores del sector a adoptar nuevas
tecnologias y procesos, lo que podria
limitar la adopcion de la plataforma

proptech.

- La falta de conectividad, lo que
podria ser un desafio en areas rurales
0 con acceso limitado a la

tecnologia.

- El nacimiento de competidores, lo
que podria dificultar la
diferenciacion y la captacion de

usuarios.

- La informacidn disponible sobre
propiedades puede ser incompleta o

sesgada, lo que dificulta a los

- La creciente demanda de
transparencia en el mercado puede
contrarrestar la resistencia al cambio
de algunos actores del sector a adoptar
nuevas tecnologias y procesos, ya que
la necesidad de transparencia puede

superar las reticencias al cambio.

- La urgente necesidad de los usuarios
por acceder a la transparencia de la
informacion de propiedades puede ser
abordada mediante la plataforma
proptech, incluso en areas con falta de
conectividad, ya que la plataforma
podria ofrecer soluciones adaptadas a

diferentes entornos tecnolégicos.

- El interés del Estado en apoyar

iniciativas que promuevan la

- La resistencia al cambio de algunos
actores del sector podria aumentar el
riesgo de enfrentar ataques
cibernéticos, ya que la falta de
actualizacion tecnologica podria dejar
a la plataforma vulnerable a posibles

brechas de seguridad.

- La falta de conectividad en éareas
rurales o con acceso limitado a la
tecnologia podria ser agravada por
cambios en la regulacion o politicas
gubernamentales que afecten la
operacién de la plataforma proptech,
lo que dificultaria ain més la

adaptacion y el crecimiento.

- El nacimiento de competidores

podria aumentar la vulnerabilidad de
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compradores tomar decisiones

informadas y confiables.

transparencia y la eficiencia en el
sector podria compensar la falta de
conectividad y la resistencia al cambio
al proporcionar un entorno favorable
para la adopcidn de plataformas

proptechs.

- Los programas y facilidades del
Estado para la adquisicion,
construccién o mejora de viviendas
pueden ser aprovechados por la
plataforma proptech para estimular la
demanday el desarrollo de nuevos
proyectos, lo que ayudaria a superar
los desafios relacionados con la
competencia y la disponibilidad de

informacion sesgada.

la plataforma frente a una crisis
econdmica, ya que una reduccién en
la demanda de servicios inmobiliarios
y la contraccién de la actividad
econdmica podrian dar lugar a una

mayor competencia.

- La falta de regulaciones claras o
estandares de certificacion en el
mercado de viviendas ecoldgicas
podria ser una amenaza para la
diferenciacion de la plataforma, ya
que la competencia podria ofrecer
alternativas que no cumplen con los
estandares de sostenibilidad,
socavando la propuesta de valor de la

plataforma.

4. Vision

Consolidarnos como una plataforma referente del mercado inmobiliario a través de la
promocion de practicas que democraticen la informacion y reduzcan la asimetria de datos
porque creemos en la posibilidad de tener un mercado inmobiliario mas transparente para
la sociedad.

Misién

Nuestra mision es democratizar el mercado inmobiliario peruano, a través de
transparencia en la informacion y ayudando a las personas a tomar decisiones informadas
e inteligentes. Ofrecer una experiencia de calidad a nuestros clientes y, de esta manera,

ser un agente de cambio en el mercado inmobiliario peruano.

Estrategia competitiva

Castro (2010), en su estudio sobre las estrategias competitivas y su importancia en la
buena gestion de las empresas, sefiala que las estrategias competitivas son movimientos

competitivos especificos iniciados por una empresa direccionados externamente para
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incrementar su posicion competitiva, y se basa en Porter para sustentar que, existen dos
tipos de ventajas competitivas que son costes bajos y diferenciacion.

En tal sentido, se ha tomado como estrategia competitiva a la diferenciacion; siendo la
transparencia de la informacion y la interfaz de facil uso, dos factores clave de nuestra
ventaja competitiva. Esta estrategia nos ayudara consoliddndonos como una fuente de
referencia en la toma de decisiones relacionadas con inmuebles.

En el mercado inmobiliario, la transparencia de la informacion es crucial para generar
confianza entre los usuarios y una plataforma que se destaque por ofrecer una base de
datos de inmuebles completa y transparente, con detalles precisos sobre precios,
caracteristicas, historial de propiedad y condiciones legales, puede diferenciarse
significativamente de la competencia. Esta transparencia proporciona a los clientes
potenciales la seguridad de que estan tomando decisiones informadas y minimiza la
incertidumbre asociada con la compra, venta o alquiler de propiedades. Asimismo, la
facilidad de uso de la plataforma es otro aspecto crucial para diferenciar una plataforma
en el mercado. Una interfaz intuitiva y amigable, tanto en la versién web como en la
aplicacion movil, puede mejorar la experiencia del usuario y aumentar la satisfaccion del
cliente. Una plataforma que priorice el disefio centrado en el usuario y la navegacion
fluida, con funciones utiles como filtros de busqueda avanzados, herramientas de
comparacion de propiedades y opciones de contacto directo con los agentes, puede atraer
a una base de usuarios mas amplia y retener a sus clientes existentes.

Estos dos elementos, la transparencia de la informacién y la interfaz de facil uso, no solo
pueden diferenciar a la plataforma en un mercado cada vez mas competitivo, sino que
también pueden generar valor agregado para sus clientes al brindarles acceso a
informacion confiable y una experiencia de usuario sin complicaciones.

A continuacién, se muestra la interfaz que permite a los usuarios a comparar inmuebles

en tiempo real.

88



Grafico 42. Interfaz de comparacion de inmuebles
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Como caracteristica resaltante, implementaremos herramientas innovadoras, como
financiamiento en tiempo real con tasas actualizadas de diferentes bancos del mercado
peruano, permitiendo al usuario realizar comparaciones en tiempo real incluso del método
de financiamiento contribuyendo a una mejor toma de decisiones. A continuacion, una

muestra de la interfaz del prototipo para la plataforma inmobiliaria.
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Grafico 43. Interfaz de financiamiento
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7. Estrategia de crecimiento
Nuestra estrategia de crecimiento se centra principalmente en destacarnos de la
competencia través de la penetracion de mercado orientdndonos en promover la
plataforma dentro del distrito donde se trabajara el piloto del proyecto. A través de la
matriz de Ansoff representamos nuestras propuestas para las diferentes etapas de

crecimiento en el futuro:
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Tabla 7. Matriz de Ansoff

Actuales Nuevos

Penetracion de mercado Desarrollo de productos

- Promoveremos la plataforma dentro del - EI MVP (producto minimo viable) recopilara

distrito de Jests Maria resaltando la comentarios rapidos para ajustar y mejorar

calidad de informacion que brindaremos. datos mediante un proceso colaborativo con

- Estableceremos alianzas estratégicas con investigaciones de mercado. Esta dinamica

lideres del mercado, ofreciendo nos ayudara a expandir caracteristicas

Actuales publicaciones gratuitas durante los innovadoras en la plataforma, manteniendo

primeros tres meses para introducirnos y una mejora continua y priorizando la

darnos a conocer en el mercado. experiencia del usuario.

- Ofreceremos incentivos a los usuarios - También desarrollaremos mejores versiones

nuevos por referir a nuevos clientes, para el uso de la plataforma en diversos

aumentando asi el uso de la plataforma

dispositivos.
dentro del distrito.
Desarrollo de mercados Diversificacion
- Nos concentraremos en ampliar nuestra
presencia a otros distritos de Lima - Exploraremos la posibilidad de diversificar el
Metropolitana, donde hay interés en comprar negocio ofreciendo servicios complementarios
propiedades, pero faltan plataformas de relacionados con el sector inmobiliario, como
confianza. Esto implica adaptar la la gestion de propiedades o la consultoria para
Nuevos . . . . .
plataforma para satisfacer las necesidades inversiones inmobiliarias. Esto podria
especificas de estos nuevos mercados y involucrar la creacion de una nueva linea de
aprovechar el alto nivel de oferta por parte servicios que complemente la oferta de la

de empresas inmobiliarias y poder ampliar la  Plataforma principal.

cartera de nuestros agentes asociados.

8. Plan de Marketing
Keller (2012) resalta la importancia de un plan de marketing, sefialando que es el
instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo de marketing. Es por ello que
durante el planeamiento integral de la plataforma inmobiliaria se toma en consideracién

los siguientes parametros de marketing:
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8.1 Marketing Mix

8.1.1 Producto. Matchproperty es una plataforma intuitiva y estd disefiada para
transformar la experiencia de busqueda y adquisiciéon de inmuebles. La
plataforma se basa en el principio fundamental de la transparencia,
proporcionando a los usuarios informacion precisa, actualizada y detallada
sobre una amplia gama de inmuebles del distrito de Jesus Maria. Cuenta con
herramientas de busqueda avanzada y comparacion de inmuebles centrando

su propuesta de valor en nuestros usuarios.

Grafico 44. Busqueda de propiedades y comparativa
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8.1.2 Precio. La plataforma cuenta con una estrategia de precios, por lanzamiento,

basadas en un MVP (Producto minimo viable), lo que permitira darle acceso
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a nuestra plataforma a los vendedores, para de esta manera promover el
feedback y realizar ajustes rapidos, el precio de los anuncios sera de S/. 50.00.
Asimismo, contemplamos ofertas promocionales y un periodo de prueba sin
costo durante los primeros 3 meses de lanzamiento para estimular el trafico
en nuestra plataforma y alimentar de informacidn nuestra base de datos.

8.1.3 Promocion. Para incrementar nuestra visibilidad en linea, desplegaremos
estratégicamente tacticas de marketing digital, como publicidad en motores
de busqueda, campafias en redes sociales y estrategias de marketing de
contenidos.

8.1.4 Distribucion. La plataforma garantiza la accesibilidad multiplataforma,
promoveremos alianzas colaborativas con agentes inmobiliarios locales y
empresas como Century 21, Remax, Kinghouse, Graft, entre otras, con el
propdsito de promover la plataforma y aprovechar su conocimiento y
experiencia en el mercado local.

8.1.5 Personas. Ofrecemos un servicio eficiente, centrado en el cliente. Ponemos a
disposicion un equipo de soporte para realizar los ajustes necesarios en la
plataforma, asi como una seccion para realizar sus consultas de manera
directa. Ademas, ofrecemos una interfaz sencilla de utilizar, facil de leer y de
rapida comprensiéon disminuyendo asi el tiempo de aprendizaje de agentes
inmobiliarios, profesionales del sector y compradores.

8.1.6 Proceso. Establecemos un riguroso proceso de verificacion de datos para
garantizar que la informacion de las propiedades sea precisa, confiable y
completamente transparente. Ademas, se simplificaréa el proceso de registro y
busqueda de propiedades para los usuarios, tal y como se muestra en el grafico
44,

8.2 Descripcidn del producto o servicio
MatchProperty es una plataforma web disefiada para transformar la experiencia de
busqueda y adquisicion de inmuebles. Los servicios que ofrece la plataforma son:
- Busqueda de inmuebles de manera intuitiva a través de una potente herramienta de

busqueda que permitira a los usuarios hallar y comparar propiedades segun sus
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preferencias especificas, como ubicacion, tipo de propiedad, precio, tamafio y mas, tal
y como se muestra en el grafico 44.

- Descripciones completas de propiedades que incluyen detalles como caracteristicas,
especificaciones, fotografias de alta calidad, planos y datos relevantes, ademas detalles
de contacto del agente inmobiliario o datos del propietario para una comunicacion
rapida.

- Colaboracion con agentes inmobiliarios locales de confianza que estaran disponibles
para proporcionar asesoramiento personalizado y acompafiar a los usuarios durante
todo el proceso de alquiler / compra, lo cual garantizara a nuestros usuarios veracidad
sobre la informacion y seguridad durante todo el proceso de busqueda, validacion y
verificacion.

- Herramientas interactivas que permitird a los usuarios comparar propiedades en
funcidn de diversos criterios, lo que facilita la toma de decisiones, sobre todo con una
interfaz facil de usar. La interfaz de comparacion de inmuebles (grafico 41), muestra
la forma en la que se mostrarian los datos y la métrica de las propiedades en una sola
interfaz.

- Calculadoras que ayudan a los usuarios a estimar los costos de una hipoteca y entender
mejor su capacidad de financiamiento, tal y como se muestra en la Interfaz de
financiamiento (gréfico 43).

- Atencion al cliente de calidad mediante un equipo dedicado para responder preguntas,
resolver problemas y brindar asistencia a los usuarios en todas las etapas de su

busqueda de inmuebles.

8.3 Formulacion estratégica de marketing
8.3.1 Estrategia de segmentacidn. Nuestra estrategia de segmentacion se orienta
hacia la identificacion de grupos de usuarios que compartan necesidades y
caracteristicas similares como la urgencia de adquisicion de inmuebles,
informacion clara y precisa de los detalles de cada propiedad para una toma
de decision informada, facil y rapida.
- Compradores: Este segmento comprende a aquellos usuarios que estan en

la busqueda activa de propiedades para comprar o alquilar. Nuestro proposito
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es brindarles herramientas y recursos altamente especificos que faciliten su
proceso de busqueda y toma de decisiones.

- Propietarios: En este grupo se engloban los usuarios interesados en el
alquiler o venta de sus inmuebles. Nuestra estrategia se enfoca en ofrecer
informacién relevante sobre el mercado inmobiliario. Nuestro objetivo es
proporcionarles una experiencia enriquecedora al facilitarles acceso a datos
pertinentes (precios promedio, precios histéricos, cantidad de habitantes,
etc.), asi como herramientas que simplifiquen la buisqueda (cuadros
comparativos general con informacién completa) y el proceso de toma de

decisiones relacionados con el alquiler de propiedades.

- Agentes y Empresas inmobiliarias: En este grupo se encuentran los
encargados de las colocaciones de las propiedades. Nos enfocaremos en
darles las herramientas y facil manejo de la plataforma (accesos a base de
datos, a informacién de las propiedades, acceso informacion de préstamos
para que puedan brindan informacidn a sus clientes, etc.) para que puedan ser
el nexo adecuado entre las empresas y los usuarios finales y puedan brindar

un servicio de asesoramiento con datos de informacion valiosos y reales.

Tabla 8. Segmentacion de mercado por tipo de cliente

Variable Criterio Descripcion

Usuarios en busca de adquisicién de inmueble

Propietarios en busqueda de alquilar/vender sus propiedades

Tipo de cliente Funcion

Agentes inmobiliarios que buscan vender/alquilar inmuebles

Empresas inmobiliarias que buscan vender inmuebles

Localizacion

Ubicacién  Perq, provincia Lima, distrito de Jests Maria

geogréafica

Sexo Masculino y femenino
Edad Entre 25y 60 afios

Demografia de

) y Dependientes, independientes
usuarios Ocupacion . o
Corredores inmobiliarios

NSE A ByC
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8.3.2 Estrategia de posicionamiento. Para Olamendi (2009), la estrategia de

posicionamiento consiste en establecer lo que se quiere proyectar de la marca,

de tal manera que el publico objetivo entienda y valore su ventaja competitiva.

Se identifica las principales funciones de la plataforma mediante un analisis

VRIO, para enmarcar las que contribuyen en la generacion de valor para

nuestros clientes.

Tabla 9. Andlisis VRIO

Recurso Valor Raro Inimitable  Organizacion
Desarrollo de una plataforma
o o Igualdad
tecnologica con adecuada funcionalidad Sl NO NO Sl .
o ] ] Competitiva
para su facil manejo del usuario.
Manejo de tecnologia para una adecuada )
. B ) Ventaja
implementacion de bisqueda, o
5 5 ) Sl Sl NO Sl Competitiva
comparacion y seleccion de propiedades
o ] Temporal
de manera eficiente y efectiva.
Trabajo de base de datos verificada, Ventaja
confiable y con datos reales y Sl Sl Sl Sl Competitiva
actualizados. Sostenible
Trabajo con aliados locales expertos con Desventaja
o ) NO NO NO NO »
conocimientos y carteras de clientes. Competitiva
Desarrollo de interfaz amigable y buen Igualdad
o o ) Sl NO NO Sl .
disefio de experiencia de usuario. Competitiva

Segun el andlisis VRIO, se tiene una ventaja competitiva sostenible en el

mercado inmobiliario dentro del distrito al que estamos apuntando como piloto,

pues la base de datos que se ofreceran sera algo unico y de mucho valor para

los usuarios de la plataforma.

8.3.3 Beneficio:

Empoderar a los usuarios con decisiones informadas, al

proporcionarles informacion completa, precisa y transparente sobre los

inmuebles, dandoles conocimiento y la confianza necesaria para tomar

decisiones rapidas y seguras. Esto no solo simplificara el proceso de compra o
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alquiler de propiedades, sino que también mejoraria la integridad y la eficiencia

del mercado en su conjunto.

8.3.4 Calidad/precio: La plataforma se fundamenta en un modelo de suscripcién por
anuncio, para su lanzamiento bajo el modelo MVP. El precio de la plataforma
es de S/. 50.00, diferenciandonos principalmente de nuestros competidores por
el menor costo y mayor calidad de herramientas y contenido. Tal y como se
muestra en la siguiente imagen la estructura de costos de la competencia es
mucho mas alta; el actor inmobiliario mas representativo en términos de
penetracion de mercado y tréfico en web es Urbania, cuyo anuncio menos
costoso logra alcanzar la suma de S/. 250.00, sin ofrecer herramientas

avanzadas como nuestra plataforma.

Grafico 45. Ejemplo de precios de la pagina Urbania

Publica en 3 simples pasos

Elige tu plan ideal

Packs Individuales
1Destacado 1Super Destacado + 1Destacado 1Simple +
trimestral
5/475,00 / mes* 51325,00 J/ mes® 51250,00 / mes*

5/780,00 /3 mases”

¥ 00 dias de publicacién con
visibilidad destacaria en e portal .+ Méxima exposicién + Visbiidad destacada + Visibilidad esténdar

Plan con renovacién automtica Plan con renavacién automtica Plan con renovacidn automatica

v contiene 1 aviso destacados « Genera mayor cantidad de ~ (Genera més cantidad de

: s X
interesadas interssados El més econcmico para publicar

Fuente: www.urbania.pe

8.3.5 Competidores. En el mercado inmobiliario que se encuentra dentro del
alcance del territorio seleccionado para este estudio, se han identificado los

siguientes competidores directos:
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Portales inmobiliarios existentes: Plataformas en linea como Urbania,
Adondevivir, Nexo Inmobiliario, Properati y Lamudi, que ya operan en el
mercado peruano y proporcionan listados de propiedades. Aunque pueden
no centrarse exclusivamente en la transparencia, son competidores
significativos debido a su presencia y base de usuarios existente.
Startups de proptech: Nuevas startups de tecnologia inmobiliaria en Per(
estan surgiendo y estan enfocadas en la transparencia de la informacion.
Estas pueden convertirse en competidores si tienen una propuesta de valor
solida. Entre ellas estdn Gojom, Valia, Midepapropio, entre otros.
Agentes inmobiliarios tradicionales: Aunque no son plataformas en
linea, los agentes inmobiliarios tradicionales siguen siendo una
competencia importante en el mercado, ya que tienen conocimiento local
y conexiones en la industria, sin embargo, es importante destacar que son
los principales usuarios de los portales web existentes por lo que nuestra
estrategia se centra en desarrollar alianzas estratégicas con estos actores e

integrarlos a nuestras plataformas como clientes.

8.4 Marketing de Motores de busqueda (SEM)

“Search engine marketing” o, en espafiol, “Marketing en el motor de biisqueda” es una

herramienta que estd muy ligada a los buscadores. Sustaeta (2014) comenta que “el

SEM se centra en los enlaces patrocinados o de pago que aparecen en las listas que

presenta el motor de busqueda ante cada busqueda realizada por el usuario y es una

poderosa herramienta de marketing por el hecho de poder micro segmentar el mercado

y ofrecer exactamente lo que el usuario esta buscando”. Como se sabe que es una

estrategia efectiva, se han considerado las siguientes acciones:

Realizar una investigacion exhaustiva de palabras clave relacionadas con alquiler y
venta de inmuebles en PerU. Esto incluye palabras clave de alta intencién de compra
o alquiler.

Crear anuncios atractivos y relevantes que destaquen la transparencia de la
informacién en la plataforma. Incluye palabras clave en los anuncios para aumentar

la relevancia.
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- Utilizar la segmentacion de edades, perfil econdmico y ocupacion recogida en la
encuesta.

- Definir un presupuesto mensual para tus campafas SEM y establecer limites de
gasto para cada palabra clave.

- Implementar el seguimiento de conversiones para medir el éxito de las campafias.
Esto permitira realizar un seguimiento de las acciones de los usuarios, como la
busqueda de propiedades o el registro en la plataforma.

- Realizar pruebas en los anuncios para determinar qué estrategias funcionan mejor
para atraer clics y conversiones.

- Aprovechar las extensiones de anuncios para proporcionar informacion adicional y
facilitar la interaccion con los usuarios.

- Supervisar continuamente el rendimiento de los anuncios y ajustar las estrategias
segun sea necesario. Eliminar las palabras clave que no funcionen y aumenta la
inversion en aquellas que generen resultados.

- Implementar estrategias de reorientacion para volver a atraer a usuarios que
visitaron la plataforma, pero no realizaron una conversion.

- Realizar un seguimiento constante de las métricas SEM, como la tasa de clics
(CTR), el costo por clic (CPC) y la tasa de conversion para poder optimizar las

campafas en funcion de los resultados y realizar ajustes continuos.

Tabla 10. Cuadro de palabras clave mas buscados en SEM

Keywords méas buscados

Casas en venta

Tipos de Propiedad:
Departamentos en alquiler

Asesoria inmobiliaria profesional

Palabras Clave para Servicios Especiales: - — -
Agente inmobiliario confiable

Guia para comprar una casa en Per

Términos Relacionados al Proceso de Compra/Venta/Alquiler: - - —
Contrato de arrendamiento inmobiliario

Casas en venta Lima

Casas y Departamentos: Alquiler de departamentos amoblados

Departamentos en estreno en Jesis Maria

Locales comerciales en alquiler

Propiedades Comerciales: - -
Oficinas en venta Lima
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8.5 Presupuesto de marketing

Tabla 11. Presupuesto de marketing durante 3 afios

Descripcion Afo 1 Ao 2 Afo 3

Creacion de marca

Disefio y desarrollo Front-end y Back-end

Desarrollo de funcionalidades especificas 5,000.00
Optimizacion para dispositivos moviles

Plan de marketing

Anélisis de marca y competencia

Desarrollo de identidad visual 2,000.00

Creacion de logotipo

SEO/SEM

Anélisis y estrategia SEO

Optimizacion On-page 2,400.00 2,400.00 2,400.00

Campafia de Google Ads
Remarketing y Retargeting

Redes sociales

Estrategia de contenido para Redes sociales ~ 30,000.00 30,000.00 30,000.00
Gestion de Redes sociales

TOTAL (S/) 39,400.00 32,400.00 32,400.00

Los gastos incluyen IGV

9. Plan de Operaciones
9.1 Objetivos del plan de operaciones

Se han planteado objetivos para un plan de operaciones que siga la linea de la estrategia

de diferenciacion planteada para el negocio en cada una de sus etapas, tomando en

consideracion las siguientes:

- Etapa preoperativa: Disefio y desarrollo de la plataforma tecnoldgica solida, con
interfaz de facil uso y amigable para el usuario. También se estableceran alianzas
estratégicas con las empresas inmobiliarias y propietarios para poder enriquecer la
base de datos de inmuebles que ofreceremos, y la capacitacibn a agentes
inmobiliarios para el adecuado uso de la plataforma, guias de recursos informativos
sobre el proceso de busqueda y transaccion. La duracion de esta etapa es de 3 meses.

- Etapa inicial: Monitorear que la experiencia de usuario dentro de la plataforma sea

fluida, sin contratiempo, desde la navegacién hasta el proceso de adquisicién de los
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inmuebles. Esta etapa sera con el piloto donde estaremos validando el producto
minimo viable de la plataforma y tomara un periodo de 3 meses.

- Etapa operacional: En esta etapa, la plataforma ya estard& en completo
funcionamiento y en constante evaluacion del rendimiento para identificar areas de
mejoray realizar los ajustes para optimizacion de la experiencia de nuestros usuarios.
Fomentaremos también una comunidad activa de usuarios, agentes, empresas y
propietarios inmobiliarios a través de interacciones, foros y herramientas de
retroalimentacion para la mejora continua de la plataforma.

Tomando en cuenta estas etapas, se espera que nuestro producto minimo viable se
encuentre listo en 3 meses y nuestro lanzamiento operativo tardara otros 3 meses para

lograr nuestros primeros ingresos.

9.2 Estrategias y planificacion de operaciones

Las estrategias que hemos planteado dentro de nuestro plan de operaciones son las

siguientes:

- Estrategia tecnologica: Uso de herramientas analiticas para el monitoreo del
desempefio de la plataforma para optimizar el adecuado uso de sus funciones y
constante monitoreo para identificacion de herramientas de mejora.

- Estrategia de informacion: Revision constante de los datos e informacion de los
inmuebles de la base de datos. Mantener una constante comunicacion con los
propietarios y empresas inmobiliarias para la adecuada actualizacién de la informacién
y mantener de forma constante la transparencia en todo el proceso de adquisicion.

- Estrategia de servicio al cliente: Desde las alianzas con aliados estratégicos,
buscaremos darles a los usuarios la tranquilidad de un servicio completo y
transparente, buscaremos de manera constante el llegar a clientes potenciales
utilizando SEO, SEM vy redes sociales, y mantendremos un canal abierto para un
sistema de seguimiento, absolver consultas de nuestros usuarios para asistencia y
recopilacién de informacion.

Para cada una de estas estrategias, hemos asignado herramientas que usaremos para un

adecuado desarrollo operativo.
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Tabla 12. Herramientas de estrategias de planificacion

Estrategia tecnoldgica Estrategia de informacion Estrategia de servicio al cliente

- Herramientas de SEO y SEM para rastreo e
posicionamiento en buscadores.

- Plan de mantenimiento y revision de la plataforma.

- Actualizacion constante de base de datos. - Encuestas de satisfaccion.
Backup de los procesos dentro de la plataforma.

- Uso de herramientas digitales para implementacion de - Implementacion de herramientas como Docusign para
NUEVOS SErvicios. seguridad de documentos.

9.3 Disefio del proceso

Se disefid un diagrama de flujo de la implementacion de la plataforma. El gréfico presentado
a continuacion fue generado utilizando el algoritmo de generacion de graficos de inteligencia
artificio de PlantUML.

Gréfico 46. Diagrama de Flujo
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Fuente: PlantUML.com

En el grafico hemos considerado todo el proceso de implementacion de la plataforma
hasta la puesta en marcha, considerando las pruebas de la version como producto minimo
viable y las mejoras de las primeras versiones.
9.4 Desarrollo de la plataforma

Para el desarrollo y puesta en marcha de la plataforma, se ha considerado a cuatro
componentes principales: La interfaz web y movil es por la cual los usuarios accederan a
la plataforma desde los navegadores web convencionales. Luego podemos encontrar el
componente del servidor, que actuara como motor principal de la plataforma, gestionando
las solicitudes de los usuarios provenientes de las interfaces web y movil. Este
componente maneja la logica de la aplicacion y se comunica con la base de datos para
recuperar y almacenar informacion. Finalmente, tenemos el componente base de datos,
que es donde almacenaremos y gestionaremos toda la informacion relevante para el

funcionamiento de la plataforma.

Gréfico 47. Diagrama de estructura de la plataforma

Plataforma Inm obiliaria\

Interfaz Movil o Interfaz Web o

N

Servidor

|

Base de Datos

Fuente: PlantUML.com

La conexion de estos componentes muestra cOmo se comunican entre si para proporcionar
a nuestros usuarios la funcionalidad requerida para buscar propiedades, interactuar con la

plataforma y realizar transacciones de manera seguray eficiente.
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9.5 Modelo de Negocio

Osterwalder y Pigneur (2010) nos describen el lienzo del modelo de negocio como las bases
sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. La mejor manera de describir un
modelo de negocio con el fin de desarrollar nuevas estrategias es dividiéndolo en nueve

maodulos basicos que reflejan la I6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos.
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Tabla 13. Lienzo de modelo de negocio

Alianzas clave

Actividades clave

Propuesta de valor

Relacién con los clientes

Segmento de clientes

- Agentes y profesionales
Inmobiliarios

- Propietarios de inmuebles

- Empresas inmobiliarias
(REMAX, Citia, Senda, V&V
inmobiliaria)

- Desarrollador de plataforma:
mejora y supervision constante
de la plataforma

- Entidades bancarias: brindan
acceso a créditos hipotecarios
para los interesados en compra

de inmuebles. (BCP, BBVA,
INTERBANK Y SCOTIABANK)

- Desarrollo y Mantenimiento de la
Plataforma: Crear nuevas
funcionalidades, actualizar la
plataforma y garantizar su correcto
funcionamiento.

- Actualizacion de base de datos
de inmuebles e informacion
precisa.

- Marketing y Promocion: Disefiar
estrategias de marketing digital

Recursos clave

- Plataforma Tecnoldgica:
Desarrollar y mantener una
plataforma web robusta y segura.

- Base de Datos Confiable:
Almacenar y gestionar informacion
detallada de propiedades, usuarios

y transacciones.

Ofrecer una plataforma que
brinde informacién completa,
precisa y transparente

brindando una experiencia de

usuario mejorada, intuitiva y
amigable, simplificando el
proceso de busqueda,
compralventa de propiedades

con el objetivo de una toma de

decision rapida e informada.

- Soporte y Atencién al Cliente
estableciendo un servicio de
atencion al cliente eficiente y

receptivo para resolver

consultas, problemas técnicos y

brindar asistencia.

- Comunidad y
Retroalimentacion: Fomentar la
participacion de los usuarios
mediante foros, comentarios y
encuestas para recopilar
opiniones y mejorar
continuamente de la
plataforma.

Canales

- Plataforma Web y Movil
accesible tanto desde
navegadores web como desde
dispositivos moviles

- Marketing Digital mediante
estrategias para promover la
plataforma, incluyendo SEO,
redes sociales, publicidad en

linea, etc.

- Empresas y Propietarios:
Individuos o empresas que
desean vender o alquilar
propiedades con
documentos en regla.

- Agentes Inmobiliarios:
Profesionales del sector
inmobiliario que actian
como intermediarios entre
compradores y
vendedores.

Estructura de costos

Fuente de ingresos

servidores, seguridad, etc.

planilla, laptops, entre otros

- Gastos por desarrollo y mantenimiento
Tecnologico: Costos asociados al desarrollo de
software, mantenimiento de la plataforma,

- Gastos Operativos: Costos de marketing,

plataforma.

- Cobro por anuncio realizado dentro de la plataforma.

- Publicidad y Patrocinios: Ofrecer espacios publicitarios a agentes inmobiliarios o empresas relacionadas en la
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9.6 Cronograma de operaciones

Tal y como se ha detallado en las estrategias de operaciones, cada fase desde la implementacion hasta la puesta en marcha tiene

definidos tiempo, los cuales estan representados en el siguiente cuadro:

Tabla 14. Cronograma de operaciones

Fase Preoperativa Inicial (piloto) Operacional (puesta en marcha)
Danaciéin Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 1 Mes 2 Mes 3
Item Tarea s1[s2[s3]s4|s1]s2[s3]s4|s1s2]s3[s4]s1|52]53]54]s1]5253]54]51[52]53|54]51[52] 53|54 51]52[53] 54|51 52] 53] 54
Fase Preoperativa
1 |Disefio de la plataforma 8 semanas
2 |Desarrollo de la plataforma 8 semanas
3 |Reuniodn para establecer alianzas con aliados 4 semanas
4 |Capacitacion de agentes para uso de la plataforma 4 semanas
Fase Inicial (lanzamiento piloto)
1 [Lanzamiento de la vesion inicial (piloto) 4 semanas
2 |Monitoreo de las primeras interacciones 8 semanas
3 |lteraciones de los primeros usuarios con la plataforma |8 semanas
4 |Ajustes del piloto 4 semanas
Fase Operacional (puesta en marcha)
1 |Puesta en marcha de version oficial de la plataforma |4 semanas
2 |Evaluacion del rendimiento 8 semanas
3 |ldentificacién de mejoras 4 semanas
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10. Plan de Recursos Humanos

10.1 Objetivos del plan de recursos humanos

Durante esta etapa inicial de implementacion de la plataforma, nuestro plan de recursos
estara orientado a establecer bases sélidas para el crecimiento futuro de la empresa.

Para ello, hemos considerado los siguientes objetivos clave para esta etapa:

- Como equipo fundador se articularan esfuerzos de reclutamiento, priorizando la
busqueda de un equipo sélido y multidisciplinario que compartan la vision y la
mision de la empresa y que, a su vez, dispongan de habilidades clave como la
negociacion, comunicacion efectiva y conocimientos del sector inmobiliario para una
mejor comunicacion con los stakeholders.

- Los roles fundamentales para la duracion del proyecto son los de ventas, puesto que
seran los encargados de atraer nuevas cuentas de empresas inmobiliarias,
desarrolladoras y, sobre todo, agentes inmobiliarios. Nuevamente el “multitasking”
es altamente valorado en nuestra estructura de negocio, puesto que al ser un equipo
pequefio se precisa de capital humano con capacidades creativas y de réapida
resolucion de conflictos.

- Establecer una politica y procedimientos de contratacion para el personal de la
empresa.

- Establecer una estrategia de reclutamiento que permita identificar talento y atraer a
buenos candidatos.

- Crear una cultura sélida desde el principio. Definir valores fundamentales, las normas
de trabajo y la comunicacion para establecer un ambiente de trabajo colaborativo,
flexible y centrado en la innovacion. Ademas, desde el primer mes de lanzamiento
los responsables de cada equipo o personal deberan transmitir los factores criticos

(key results), tal y como se detalla en la siguiente tabla.
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Tabla 15. Factores criticos (Key Results)

Objetivo 1

Key result

Iniciativas

Entregables

Incrementar la base
de clientes y
anuncios
publicados en la
plataforma

Lograr 1000 usuarios
(tréfico) al mes durante
el primer afio.

Aumentar las
demostraciones de
plataforma en un 40%
durante el primer
trimestre.

Alcanzar 400 anuncios
mensuales durante el
primer afio.

Incrementar la
participacion de agentes
y empresas
inmobiliarias.

Trabajar con disefio grafico, las
publicidades de marketing digitales
mas agresivas para aumentar la
visibilidad.

Ofrecer reuniones virtuales de
demostracion a agentes

inmobiliarios y empresas.

Ofrecer capacitaciones para carga
de anuncios, realizar reuniones con
clientes para incrementar volumen

de anuncios.

Captar agentes inmobiliarios que
publican en otras plataformas y
ofrecer promociones e incentivos.

Informe mensual sobre
crecimiento de trafico en la
plataforma.

Registro detallado de
reuniones realizadas.

Reporte mensual de
incremento de anuncios
publicados vs reuniones
realizadas.

Reporte de captacién de
agentes inmobiliarios.

Generar ingresos

Cerrar acuerdos con al
menos 10 clientes
corporativos
importantes (cuentas
clave).

Incrementar el valor
promedio de las

Introducir paquetes premium para
clientes corporativos y promociones

por paquete de publicaciones.

Implementar estrategias de upselling

Informe trimestral sobre
cuentas clave captadas y
cerradas.

Documentacion detallada
de las estrategias de
upselling implementadas y

i transacciones en un cross-selling. ., X .
sostenibles 20% y g revision con jefe directo de
' % de éxito.
Reducir el tiempo . . . . -
. o Reuniones quincenales con jefe Minuta de reunién
promedio de captacion . . . . . .
0 directo para alineamiento de quincenal con jefe directo,
en un 20%. - LA
.. . estrategias y revision de factores de reporte de eficiencia de
Incrementar  eficiencia gyitq. ventas.
del proceso de ventas.
Mantener una tasa de Informe trimestral sobre
lealtad con un indice de Desarrollar un programa de lealtad participacion del programa
Fomentar la participacion del 50%  con recompensas exclusivas.
s . ~ de lealtad.
retencion y en el primer afo.

satisfaccion del
cliente

Reducir la tasa de
abandono de usuarios
en un 20%.

Realizar encuesta de satisfaccion del
cliente cada ciclo de finalizacion del

cliente.

Resumen de resultados de
las encuestas de
satisfaccion.
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Alineados con estos resultados clave, detallamos los valores fundamentales que son
el eje central de la cultura de la empresa y que generan valor a laempresa, ya que son
estratégicos para el cumplimiento de cada uno de los resultados clave sefialados en
la anterior tabla.

Tabla 16. VValores culturales de la empresa

VALORES
Integridad y respeto
Sentido de responsabilidad
Sencillez y actitud de servicio
Espiritu Innovador
Orientacion al oficio
Enfoque al cliente
Compromiso a la excelencia

Colaboracién

10.2 Estructura organizacional
Cabe resaltar que durante el primer afio se contara Unicamente con los cargos de

gerente general, el gerente de Marketing, encargado de ventas y community manager.

Grafico 48. Organigrama afio 1

CEOQ Fundador

CMO (Marketing)

Encargado de Community

ventas Manager
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A partir del segundo afio, se ha considerado el cargo de jefe de ventas, ya que se
proyecta que el nivel de ventas aumente, lo cual va a demandar una mayor

administracion en el area de ventas.

Grafico 49. Organigrama afio 2

CEO Fundador

CMO (Marketing)

Jefe de ventas

Encargado de Community

ventas Manager

Para los posteriores afios, se espera poder incorporar cargos de operaciones, finanzas,
Tl (Tecnologia e Informatica) y atencién al cliente, conforme vaya creciendo el
namero de clientes y la plataforma se vaya expandiendo a mas distritos de Lima
Metropolitana.

10.3 Estrategias de administracion de recursos humanos

Enfocandonos en establecer una plataforma sélida y con eficiencia operativa, hemos

planteado las siguientes estrategias para la administracion de recursos humanos:

- Definicidn de los perfiles y competencias esenciales para los roles clave, sobre todo
en la etapa inicial que deberan ser multifuncionales. Perfiles que sean
multidisciplinarios y con capacidad para adaptarse a entornos cambiantes.

- Permitir roles flexibles para maximizar la eficiencia en la etapa donde los recursos
son limitados.

- Promover un ambiente de aprendizaje continuo y colaboracion entre equipos.
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- Establecer metas alcanzables y medibles para motivar y orientar el desempefio.

- Mantener una comunicacion abierta y fluida con el equipo, proporcionando
actualizaciones sobre el progreso, desafios y logros de la empresa.

Estas estrategias estaran lideradas por el CEO, que tendra como objetivo central,

potenciar a cada miembro de las areas subordinadas a traves de feedback y revision de

factores criticos de manera trimestral.

11. Plan Financiero

11.1 Objetivos del plan financiero

11.2

El plan financiero de la presente investigacion tiene como objetivo determinar la
viabilidad financiera del negocio, considerando los supuestos financieros para la
evaluacion. Segun lo propuesto en el objetivo especifico “e”, debemos realizar un plan
financiero y de viabilidad para la plataforma inmobiliaria y establecer a través de este
analisis las proyecciones de rentabilidad para los accionistas tomando en cuenta el
analisis de sensibilidad que el presente plan financiero genere.

Ademas, se ha realizado un procedimiento de analisis de sensibilidad para evaluar la

rentabilidad, considerando lo detallado en la tabla 18, en ambos casos duplicando el

factor de desviacion por temas coyunturales o de inflacién que generalmente se
estiman en 10% para el sector.

Supuestos financieros (hipétesis)

Para el modelo de negocio planteado y su posterior evaluacion economico-financiera,

se han planteado los siguientes supuestos financieros:

e Todos los valores serén proyectados en moneda nacional (soles).

e Los flujos se proyectaran a los primeros 3 afios de operacion de la plataforma
inmobiliaria, siendo asi que la duracion del proyecto para el ejercicio de la
investigacion seré de 3 afios.

e Se considera un 50% de capital de negocio propio (aporte del accionista) y un 50%
de financiamiento con terceros (préstamos bancarios), por ser una practica usual en
el sector inmobiliario.

e Se consideran conversion de ventas a partir del cuarto mes de operaciones,

proyectando iniciar el negocio con 10 clientes en el mes 4, tal y como se ha
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mencionado antes los primeros 3 meses de promociones gratuitas serviran para
incrementar el trafico y alimentar de datos directos a la plataforma.

e Una tasa de crecimiento de clientes de 100% anual, considerando que las
principales plataformas tienen crecimientos en trafico en ese orden.

e Se considera una tasa de conversion de clientes de 20% para los 3 afios de
operacion.

e Los salarios de personal tendran un incremento de 5% anual.

e Tarifa minima por anuncio publicado en la plataforma S/. 50.00, con un incremento
anual de 10% sobre el precio.

e Para términos précticos se considera una tasa de impuesto a la renta de 30% para
todos los afios.

e Para el analisis de sensibilidad se considera lo detallado en la siguiente tabla.

Tabla 17. Supuestos para analisis de sensibilidad

Escenario Condicion | Condicion Il Condicion Il
20% menos de Egresos 209
. ° ., 10% menos de & °
Pesimista conversion . mayores alo
. trafico en web .
clientes previsto
20% adicional de i Egresos 20%
. ° ., 10% mas de & ?
Optimista conversion . mavyores a lo
. trafico en web .
clientes previsto

11.3 Estructura del negocio

11.3.1 Ingresos (ventas). Por lineamientos estratégicos del plan de negocio se
considera un crecimiento estimado de usuarios de 100%. El sector retail es un
sector en constante crecimiento y, segun un articulo de Infobae, la demanda de
inmuebles en Lima crecié un 13% respecto del afio pasado, con lo que la
proyeccion de crecimiento se plantea sobre un escenario realista, ante un
mercado inmobiliario méas dindmico que en afios anteriores.
La cifra objetivo de conversion de usuarios a clientes se plantea en 10% para

el primer afio del proyecto y en 15% para los afios 2 y 3.
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El objetivo como negocio para el primer afio es generar 10 000 usuarios con
una meta mensual de 1000, considerando que el trafico promedio de portales
inmobiliarios es de 348 000 mensuales.

La tabla 16 muestra la cantidad de clientes proyectada para los 3 afios de
duracion del proyecto, considerando los porcentajes de captura y los ingresos
que generan por concepto de anuncios publicados, siendo que cada cliente

publique como minimo 2 anuncios en el primer afio.

Tabla 18. Proyeccion anual de ventas

Datos de entrada para proyeccion de ventas anual Ao 1 Aiio 2 Afio 3
Numero de usuarios anual 10000 20000 40000
Porcentaje de conversion de usuarios a clientes 10% 15%

Cantidad de usuarios capturados 1000 3000 6000
Cantidad de anuncios por usuario 2 3

Cantidad de anuncios publicados 2000 9000 18000
Costo de anuncios S/ 50.00 S/ 55.00 S/ 60.50

De igual forma, se realiza la proyeccion de ventas para los 3 afios, tomando en
consideracion los supuestos financieros y los datos de entrada presentados en
la Tabla 20.

Tabla 19. Proyeccién anual de ingresos por ventas

Ingresos anuales proyectados Ao 1 Afio 2 Afio 3

Cantidad de clientes anuales 1000 3000 6000
Cantidad de anuncios publicados 2000 9000 18000
Total ingreso por ventas S/ 100,000.00 S/ 495,000.00 S/  1,089,000.00

11.3.2 Previsiones de inversion inicial. El activo principal en el que se invertira en
el afio O es la plataforma inmobiliaria como tal, desde el disefio hasta la

plataforma. El resto de los activos se muestran en la siguiente tabla.
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Tabla 20. Previsiones de inversion

Prevision de inversidén inicial

Inversion en activos (Soles)

Inversién en plataforma inmobiliaria ($14,500) S/ 55,100.00
Equipos (4 laptops: Costo unitario S/3,000) S/ 12,000.00
Constitucidon de empresa, registro de marca e imagen S/ 8,000.00
Inversion en activos (Soles) S/ 75,100.00
Inversidn en capital de trabajo S/ 276,946.40
Inversién total S/ 352,046.40

11.3.3 Prevision de gastos. En este apartado se presenta el resumen de inversion por
concepto de activos (laptop y plataforma), y los gastos y depreciaciones a

considerar para el ejercicio.

Tabla 21. Resumen de previsiones de inversion y gasto de activos por afio

Inversion en activos (Soles) Ao 1 Afio 2 Ao 3
Colaboradores en administracion 2 2 2
Colaboradores en Ventas 2 5 5
Cantidad de laptops nuevas (Requisito) 4.00 3.00 -
Inversion en laptops S/ 12,000.00 S/ 9,000.00 S/ -
Gastos de depreciacidn de activos para servicios S/ 25,116.67 S/ 25,116.67 S/  25,116.67
Inversion total S/ 37,116.67 S/ 34,116.67 S/ 25,116.67

Para efectos de calcular las depreciaciones y gastos se tuvo en consideracion el
siguiente calculo:

Tabla 22. Datos de entrada para el calculo de gastos

Tipo de cambio dolar - sol S/ 3.80
Costo unitario de laptop S/ 3,000.00
Correos electrénicos, almacenamiento compartido y otros S/ 80.00
Costo de licencia de Windows por persona (Anual)(S/) S/ 820.00
Costo office 365 por persona (Anual) (S/) S/ 273.60
Gastos contable(Costo mensual de software contabilidad, facturacién y CRM) S/ 6,000.00
Asesoria legal S/ 15,200.00
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Para gastos de ndmina se utilizara un factor costo-empresa de 1.47, considerando

las cargas sociales ligadas al régimen de “Pequefia empresa” tales como

gratificacion, CTS, vacaciones, Essalud y bonificacion (47%). Ademas, se ha

planteado una estructura salarial para el gerente general, gerente de marketing y

personal de ventas que se indica en la Tabla 24.

Tabla 23. Resumen de salarios de personal

Salario del personal

Ano 1 Ao 2 Ano 3
Gerente General S/ 2,500.00 S/ 2,750.00 S/ 3,025.00
Gerente de Marketing S/ 2,500.00 S/ 2,750.00 S/ 3,025.00
Jefe de Ventas S/ - S/ 2,500.00 S/ 2,750.00
Encargado de ventas S/ 1,300.00 S/ 1,430.00 S/ 1,573.00
Comunity manager S/ 1,500.00 S/ 1,650.00 S/ 1,815.00

Respetando los supuestos financieros se plantea la estructura de néminas

salariales con sus respectivos incrementos anuales basados en cifras facticas de

inflacion que en 2022 alcanzaron cifras mayores al 8%.

Para los gastos operativos, se utiliza una distribucion en dos areas, gastos de

Administracion (gerencia general) y gastos de Marketing (ventas). El resumen

anualizado de estos gastos se presenta a continuacion:

Tabla 24. Resumen de gastos anuales de némina de personal y operaciones

Gastos de nomina del personal

Gastos por planilla del personal Ao 1(S/) Ao 2(S/) ARo 3(S/)

Planilla administrativa S/ 88,200.00 S/ 97,020.00 S/ 106,722.00
Planilla de ventas S/ 49,392.00 S/  123,656.40 S/ 136,022.04
Total anual (S/) S/ 137,592.00 S/ 220,676.40 S/ 242,744.04

Gastos de nomina del personal

Gastos de operacion Ao 1(S/) ARo 2(S/) Afo 3(S/)

Gastos del servicio S/ 72,860.00 S/ 77,647.20 S/ 77,647.20
Gastos operativos de administracion S/ 22,094.40 S/ 23,965.20 S/ 23,965.20
Gastos operativos de ventas S/ 44, 400.00 S/ 46,620.00 S/ 46,620.00
Total anual (S/) S/ 139,354.40 S/ 148,232.40 S/ 148,232.40
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11.4 Estado de resultados

Con el proposito de presentar el estado de resultados, se ha previsto anticipadamente
los ingresos por ventas, costos del servicio (que comprende los desembolsos por
salarios y gastos vinculados a la prestacion de servicios a través de la plataforma), los
gastos operativos, las depreciaciones y amortizaciones, los costos financieros y otros
desembolsos que la empresa asumira para garantizar el correcto funcionamiento de sus

operaciones.

A continuacion, se presenta un resumen de esta proyeccion a 3 afos.

Tabla 25. Estado de pérdidas y ganancias

Estado P&G Aol Aio2 Ao 3
Ventas S/ 100,000.00 S/ 495,000.00 S/ 1,089,000.00
Costo del servicio -S/ 72,860.00 -S/ 77,647.20 -S/ 80,993.76
Depreciacién y amortizacion -S/ 25,116.67 -S/ 25,116.67 -S/ 25,116.67
Utilidad bruta (S/) S/ 2,023.33 S/ 392,236.13 S/ 982,889.57
Gastos operativos

Gastos administrativos -S/ 110,294.40 -S/ 120,711.60 -S/ 131,516.10
Gastos de ventas -S/ 93,792.00 -S/ 267,296.40 -S/ 267,296.40
Gastos de servicio -S/ 72,860.00 S/ 77,647.20 -S/ 80,993.76
Depreciacion de activos -S/ 1,841.20 -S/ 1,974.30 -S/ 2,066.18
Utilidad operativa (EBIT) (S/) -S/ 202,063.07 S/ 159,522.53 S/ 584,077.07

Partidas financieras

Gastos Financieros -S/ 33,056.67 -S/ 21,960.04 -S/ 8,461.21
Utilidad antes de IR (S/) -S/ 235,119.74 S/ 137,562.49 S/ 575,615.86
Impuesto alarenta S/ - =S/ 41,268.75 -S/ 172,684.76
Utilidad Neta (S/) -S/ 235,119.74 S/ 96,293.75 S/ 402,931.10

Tal y como se evidencia, durante el primer periodo (afio 1), la utilidad neta acumulada
es negativa debido a que los gastos superan a las ventas, ademas influenciado por los
primeros desembolsos de inversion y a que las primeras ventas inician en el tercer mes.

El detalle de estos resultados puede visualizarse en el Anexo 09, 10y 11.
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11.5 Flujo de caja proyectado a 3 afios y estructura del financiamiento

Con base en los datos recopilados, se ha construido el andlisis de flujo de caja
proyectado a 3 afos (duracion del proyecto), presentando de manera concisa los

resultados en la siguiente tabla:

Tabla 26. Flujo de caja proyectado

Resumen de flujo de caja Aol Aio2 Ao 3

Clientes totales 1,000 3,000 6,000
Servicios totales (Escenario neutro) 2,000 9,000 18,000
Total ingresos por ventas (S/) S/ 100,000.00 S/ 495,000.00 S/ 1,089,000.00
Total egresos (S/) -S/ 276,946.40 -S/ 368,635.20 -S/ 390,702.84
Total flujo de caja operativo (Anual) -S/ 176,946.40 S/ 126,364.80 S/ 698,297.16
Total flujo de caja econémico (Anual) S/ 94,035.52 -S/ 6,000.00 S/ 710,662.80
Total flujo de caja financiero (Anual) -S/ 114,347.01 -S/ 79,175.76 S/ 647,002.90

Para el calculo del flujo de caja, se tomd en consideracidn los siguientes datos:

Tabla 27. Necesidades financieras

Necesidades financieras

Inversion en activos S/ 75,100.00
Inversion en capital de Trabajo S/ 267,346.40

La inversion prevista para activos sera necesaria en el afio 0, mientras que la inversion
requerida como capital de trabajo serd durante los primeros 12 meses de la operacion
debido a que segun la evidencia mostrada los resultados durante esos periodos son

negativos.

La inversion inicial sera financiada con 50% del capital propio (aportes del accionista)
y el otro 50% financiado mediante préstamo bancario.

En el contexto del financiamiento propio, representado por la aportacion del accionista,
se ha adoptado una tasa de capitalizacion de costo (COK) del 25%, siendo esta una
tasa minima requerida aceptable segun lo consultado con expertos del rubro
inmobiliario y debido al nivel de riesgo inherente a las operaciones de negocios de
tecnologia inmobiliaria (proptech). Por otro lado, respecto del financiamiento a través
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de terceros (Banca) se ha tomado como referencia una tasa simulada por el banco
Banbif de 22.70% (TCEA). El cronograma resultante de la simulacion de crédito del

Banbif se presenta en el anexo 14.

Viabilidad econdmico-financiera

Para continuar con el analisis financiero y comprobar la viabilidad financiera, se ha

calculado el WACC segun la siguiente tabla:

Tabla 28. WACC (Promedio ponderado de capital)

WACC 18.1%
Costo del Equity

PEN 25.0%
Costo del Equity

USs$ 16.3%
Tasa Libre de

Riesgo 3.80%
Beta Desapalancado 0.82
Beta apalancada 1.40
Prima de riesgo de

mercado 7.56%
Prima por Riesgo

Pais 1.90%
Costo de la Deuda 16.0%
Pasivo/Total

Activos 50%
Patrimonio/Total

Activos 50%
Imp. Renta 29.5%
Devaluacion 2.0%

Con las consideraciones antes expuestas se ha calculado el TIR y el VAN, tomando en
cuenta una COK de 25%.
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Tabla 29. Resultado de ratios financieros

TCEA 23.35%
TEM 1.85%
COK 25.00%
COK Mensual 1.88%
WACC 18.10%
WACC Mensual 1.40%

Tabla 30. Resultado de TIRy VAN

Flujo de caja operativo (FCO) Flujo de caja financiero (FCF)
TIR 41.07% 60%
VAN S/ 727,121.62 S/ 255,388.77

El resultado de las ratios financieras en funcion del flujo de caja operativo y financiero

demuestran que el proyecto es rentable. Asimismo, la TIR es moderadamente més alta

que el COK y el VAN en ambos escenarios es positivo.

11.6 Andlisis de sensibilidad

Para lograr un andlisis de sensibilidad alineado a los objetivos de la investigacion, se
ha modificado segun los supuestos financieros, en donde nuestro escenario pesimista
considera una captura de ventas 20% menos que lo esperado, 10% menos de trafico en
la web y 20% adicional en egresos, mientras que el escenario optimista un 5% de
incremento de conversion de clientes, 10% mas en trafico web y 5% de ahorro en
egresos. Tomando en cuenta estas consideraciones se muestra el resultado del anélisis

de sensibilidad en la siguiente tabla:
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Tabla 31. Andlisis de sensibilidad

P taj
ariable Condicion | Condicion Il Condicion Ill Monto Indicador orc(;r; aje
(]
20% menos de Egresos 20%
> o 10% menos de g 0 S/ 16,695.45 TIR Operativa 27.22%
conversion . mayores a lo
. trafico en web .
clientes previsto . X
S/ 94,914.83 TIR Financiera 47.96%
Porcentaje (%) .
.. S/ 727,127.62 TIR Operativa 41.07%
de conversion
de clientes . .
S/ 255,388.77 TIRFinanciera 59.79%
5% adicional de Egresos 5%
? ., 10% mas de 8 0 S/ 150,224.09 TIR Operativa 104.19%
conversion . menores a lo
) trafico en web )
clientes previsto . .
S/ 14,870.27 TIR Financiera 33.55%

11.7

Como se puede evidenciar para ambos escenarios (Desfavorable y optimista) los ratios
financieros son positivos, sin embargo, es importante resaltar que las posibilidades de
alcanzar un escenario tan optimista, son de ocurrencia reducida por la cantidad de
competidores actuales del mercado que obstaculizan un crecimiento de captura de
clientes superior al 15%.

Riesgos y contingencias

Para el analisis y matriz de riesgos, se tomara en consideracion dos variables centrales
que son frecuentemente utilizadas:

e Frecuencia de ocurrencia del evento

e Impacto del evento en las operaciones de la empresa

Las consideraciones para la matriz de riesgos y contingencias estan basadas en una
escala del 1 al 3 en donde los valores de 1 son asignados a los eventos cuya ocurrencia
es de una vez por afo (riesgo bajo), la escala numero 2 se les asigna a eventos cuya
frecuencia de ocurrencia viene desde los 2 meses a menos de un afio (riesgo medio) y
la escala 3 corresponde al riesgo mas alto cuya frecuencia de ocurrencia del evento es
menor a los 2 meses.

El detalle de las escalas determinadas para la matriz de riesgos se presenta a

continuacion:
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Tabla 32. Escalas para matriz de riesgos

Frecuencia Escala Periodicidad
Bajo 1 Cada afio
Medio 2 Entre dos meses y antes de un afio
Alto 3 Menor a dos meses

Para lograr un correcto dimensionamiento del impacto de cada evento, se asigna a cada

uno de ellos un valor de riesgo que puede ser bajo, medio o alto segun la seriedad de

este. Un impacto bajo indica que el negocio puede continuar desarrollando sus

actividades con normalidad, aunque el riesgo se concrete. Un riesgo medio indica que

el negocio podria continuar, pero que existen posibilidades de que impacte en el

normal desempefio de las funciones de la empresa. Por ultimo, un evento de riesgo alto

significa que las operaciones sufren un impacto severo que afecta inclusive a sus

clientes.

En la siguiente tabla se detalla las escalas del impacto en los eventos.

Tabla 33. Definiciones para evaluacion de impactos

Impacto

Definicion

Escala

Bajo

Medio

Alto

Las actividades de la empresa se pueden seguir
desarrollando con normalidad incluso si el riesgo se
hace real, el impacto en costo y plazo no es severo.
La empresa continua sus operaciones con
normalidad, pero podria requerir acciones auxiliares
para el normal desarrollo de sus actividades. Existe
un impacto moderado en términos de costo y plazo
Existe un impacto severo en términos de
operaciones, llegando a afectar incluso a los clientes
y cadena de interesados. El impacto en costo y plazo
es severo.

Finalmente, el nivel de riesgo se define por la sumatoria del valor de riesgo, el

impacto y su frecuencia. Para efecto précticos se propone una escala de 6 valores

distribuidos en los 3 niveles de riesgos, segun la siguiente tabla:
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Tabla 34. Escala de nivel de riesgos

Riesgo Valores
Bajo Entre 1y 2

Medio Entre3y4
Alto Entre 5y 6

A continuacién, se presenta la matriz de riesgos construida, con las escalas propuestas y con las
propuestas de contingencia:
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Tabla 35. Matriz de riesgos y contingencias

Frecuencia de
ocurrencia

Impacto del evento

. Nivel de . .
Categoria . Plan de control Planes de contingencia
riesgo
Riesgos administrativos
Perdida de equipos clave L Eleccién de perfiles idéneos, promover una cultura de integridad
auip 2 MEDIO Cultura organizacional enfocada en el colaborador. P R P K X g v
(Recursos humanos) desarrollar el sentido de pertenencia de los diferentes equipos.
. ) Estructura de incremento de sueldos acorde al . . .
Necesidad de incremento de . i L Negociar sueldos de tal forma que no afecten el plan financiero,
2 MEDIO mercado, campafias de concientizacion de nuestro . . L
sueldos " o " alejandonos del escenario pesimista
estatus de "emprendimiento
Riesgo de ventas (Operaciones)
2 2 MEDIO Revisionesy ajustes semanales con los equipos de venta Incrementar gradualmente la inversion en SEM (Impacto econémico
No lograr la meta de ventas para detectar retrasos bajo)
Que surja una nueva pandemia, 5 MEDIO Planificacion y preparacion anticipada tomando como Enwara_ home offl_ce_al personalymantenert_:omunlcacmn constante
ser afectado por una Guerra o ejemplo medidas exitosas tomadas en COVID19 para cuidar los objetivos de la empresa y el bienestar del recurso
desastre natural humano.
Eleccidén de perfiles profesionales idéneos y con
2 MEDIO experiencia respaldada y hacer backup de candidatos
Que el personal de ventas no sea que no ingresen. Charlasy rituales de aprendizaje de Usar backup de candidatos para arreglar una rotacién ordenada del
idoneo negociacion y ventas. personal no idéneo para el puesto.
Mantener la plataforma en constante mejora con el
1 feedback de los usuarios para mantenernos Incrementar inversiéon en SEM y publicidad en redes para incrementar
Amenaza de nuevos entrantes diferenciados de los competidores alcance y posicionamiento de marca.
Mantener una cultura de prevencién, comunicacion, - .
- _ L Protocolo de trabajo virtual en caso de protestas que obstaculicen
2 2 MEDIO responsabilidad corporativa y la promocion de L
X . . ) nuestras actividades
Protestas sociales relaciones solidas con la sociedad.
Riesgos del servicio
2 2 MEDIO Estipular penalidades al contratista de software, Aplicar correctivos necesarios con la empresa de Tl para resolver
Fallas en la plataforma revisiones semanales de bugs o fallos del sistema problemas en tiempo idéneo
Servicio de mantenimiento 3 MEDIO Debida diligencia para la contratacidn de la empresa  Aplicar clausulas contractuales que penalicen a la empresa
contratado sea ineficiente encargada de software, mantenimientoy Tl prestadora de servicios.
Perfiles escogidos para servicios R - . .
& P Debida diligencia para la contratacion del personal . .
de plataforma no cumplan las 3 MEDIO Aplicar clausulas contractuales que penalicen a la empresa
A encargado de la plataforma y feedback .
demandas del cliente prestadora de servicios.
Riesgo en la sociedad
Definir contractualmente las obligaciones y reglas de la
2 3 empresa, partir con un plan de gobierno corporativo
Discrepancias entre socios robusto. Intermediacion entre las partes
Definir contractualmente las obligaciones y penalidades
or disolucién de la sociedad para ahuyentar o
3 mepio P P v

Disolucién de la sociedad

disminuir los estimulos de disolucién. Mantener la
mayoria societaria

Aplicar mayoria societaria para evitar impactos negativos ante salida
de socios

Riesgos de financiamiento

Socios sin capital de inversién

Tasas superiores al supuesto
Inflacién

1 © BAIO

2 MEDIO

Debida diligencia para eleccién de socios
Debida diligencia para obtencion de tasas competitivas
previo a lanzamiento

Buscar nuevas sociedades para lograr financiamiento
Evaluar la rentabilidad con nueva tasa y proponer nuevo esquema de
financiamiento.
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Segun la matriz desarrollada, el principal riesgo radica en la posibilidad de
discrepancias entre socios, lo cual debe ser trabajado con una cultura y promocién de
buen gobierno corporativo en donde las funciones y obligaciones de cada miembro
sean estipuladas previo al lanzamiento de la plataforma y absorber en mayor medida

el riesgo de eventualidad. Este riesgo representa el 7% del total de la matriz.

El 78.5% de riesgos son de nivel medio, y sus contingencias son moderadamente
faciles de cumplir. Bajo un estricto orden y cultura de prevencion se pueden absorber
los impactos negativos que pueden generar. Finalmente, un 14% de hallazgos

corresponden a un nivel bajo de riesgos.

12. Plan de Sostenibilidad

12.1 Responsabilidad social corporativa
Desde hace mas de 150 afios ya se hablaba sobre responsabilidad social. Nietzsche
(1887) describe la responsabilidad como el hecho de responder por nuestros actos
frente a los demas, y responder por el futuro en general. Esta capacidad es la de un ser
que tiene la facultad de hacer promesas y cumplirlas, es decir que puede “disponer por
anticipacion del futuro”. Tomando en cuenta que el término tiene tanto tiempo y que
actualmente la sociedad moderna funciona con mucha mayor conciencia, es
importante considerar la responsabilidad social corporativa como un valor
fundamental para las proptech, asi como la importancia de actuar de manera ética,
transparente y socialmente responsable en todas las operaciones que el mercado
requiere. Las proptech deben generar un ecosistema comprometido con el servicio de
calidad hacia los stakeholders y de esa manera generar un impacto positivo en el
entorno en el que operan. A través de las practicas sostenibles, la promocion de la
inclusion y el apoyo a iniciativas sociales, a través de estas acciones las proptech puede
contribuir a la construccién de un sector inmobiliario mas justo, equitativo y

responsable.

Algunas de las formas en la que desde una proptech se puede alcanzar la RSC son las

siguientes:
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Acceso a la informacién. Es importante resaltar la importancia de brindar
informacion detallada y que facilite el acceso a datos relevantes para los usuarios
interesados en su uso. Esto puede ayudar a reducir la asimetria de informacion y
empoderar a los usuarios para tomar decisiones informadas, promoviendo asi la
transparencia y la equidad en el mercado inmobiliario. “En la sociedad actual,
basada en una economia que reconoce el valor transformador de la informacidn, el
acceso a la informacion se vuelve fundamental para tomar decisiones informadas,
ampliar conocimientos y participar activamente en la sociedad. Como
profesionales, debemos garantizar este acceso a todos, derribando barreras y
promoviendo politicas inclusivas. Adaptarnos a las demandas cambiantes y utilizar
tecnologias adecuadas son clave para facilitar un acceso efectivo y equitativo a la
informacion. Nuestro rol es contribuir a una sociedad informada y participativa”
(Sosa et al., 2015).

Cadigo de ética. Establecer y promover un cddigo de ética que guie las acciones
de la empresa, incluyendo précticas justas, honestas y transparentes. Esto implica
tratar a los clientes, colaboradores y socios comerciales con respeto y equidad.
Segln (Maldonado & Viteri, 2017), la situacion de sostenibilidad es critica por
factores politicos que regulan las actividades econdmicas, el convenio no
consensuado entre empresa-sociedad y el poco aporte académico al tema. Una
contraccion en el ambito medioambiental se da por una politica gubernamental que
no aporta a este aspecto, solo se utilizan lineamientos disfrazados de libertad que
no permiten el desarrollo de valores necesarios como la justicia, respeto,
solidaridad, etc. Entonces el bienestar serd para todo el conjunto de personas,
empresas y gobierno, pero no todos contribuyen y esperan los mismos resultados.
Gestion de datos. La gestion responsable de datos implica proteger la privacidad y
seguridad de la informacion de los stakeholders, cumpliendo con las leyes y
regulaciones de proteccién de datos y tomando medidas para prevenir el acceso no
autorizado, el robo de informacién y el uso indebido de datos personales. Esto se
relaciona con el enfoque de salvaguardar el derecho a la privacidad de los
consumidores mediante la limitacion del tipo de informacion recopilada, las formas

en que se obtiene utilizan y se mantiene segura. La secretaria general de 1SO (2010)

125



indica que “el aumento del uso de la comunicacion electrénica y el crecimiento de
las bases de datos plantea preocupaciones sobre como proteger la privacidad de los
consumidores, especialmente en lo que respecta a la informacién de identificacion
personal”.

Alianzas sociales. Establecer colaboraciones con organizaciones o iniciativas
relacionadas con la responsabilidad social, como proyectos de vivienda asequible,
programas de educacion o proyectos de desarrollo comunitario. Estas alianzas
pueden ampliar el alcance de las acciones socialmente responsables y generar un
mayor impacto. En los ultimos afios, las demandas cada vez mas exigentes de la
sociedad han generado la necesidad de establecer acuerdos de cooperacion que
buscan generar valor no solo para los socios involucrados, sino también para los
diversos actores de la comunidad. En este contexto, se ha observado un aumento en
el numero de alianzas estratégicas entre entidades con fines lucrativos y sin animo
de lucro. Estas alianzas no solo tienen como objetivo mejorar la imagen o
reputacion de los socios, sino que también impulsan el desarrollo social y
econdémico de las areas donde operan. A través de este tipo de acuerdos de
cooperacion, las organizaciones son capaces de crear valor tanto econGmico como
social, lo que asegura su supervivencia y beneficia a los diferentes agentes de la
comunidad en la que se encuentran (Talavera Avelino & Sanchis Palacios, 2021).
Eficiencia y ahorro de recursos. Al comparar diferentes inmuebles en una sola
interfaz, los usuarios pueden ahorrar tiempo y esfuerzo al tener una vision general
de las opciones disponibles. Ayudamos a fomentar una mayor eficiencia en el
proceso de busqueda de propiedades, evitando visitas innecesarias a inmuebles que
no cumplen con los criterios deseados. El ahorro de recursos, tanto para los usuarios
como para el medio ambiente, es una consideracion importante desde la perspectiva
de la sostenibilidad y la RSE. Segun Cajiga Calderon (2009), se destaca la
importancia fundamental del medio ambiente en las actividades empresariales. Se
reconoce que los recursos y servicios necesarios para llevar a cabo estas actividades
forman parte del entorno biofisico y social.

Promocion de viviendas sostenibles. Incluiremos caracteristicas ecoldgicas y

sostenibles de los inmuebles en nuestra plataforma, como certificaciones de
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eficiencia energética, materiales de construccion sostenibles, sistemas de energia
renovable, entre otros. Destacaremos y promoveremos inmuebles sostenibles, para
fomentar précticas de construccion responsables con el medio ambiente y ayudar a
crear conciencia sobre la importancia de la sostenibilidad en el sector inmobiliario.
Adicional a ello, relacionaremos estas caracteristicas sostenibles con el acceso a
mejores tasas de credito, descuentos y programas del estado enfocados a la
promocion de viviendas sostenibles. En el Per(, en 2021, el Ministerio de Vivienda,
Construccion 'y  Saneamiento suscribid un convenio de cooperacion
interinstitucional con el Consejo Peruano de Construccion Sostenible (GBCpe), con
la finalidad de contar con asistencia especializada en la formulacion de la Linea
Base del Registro de Edificaciones y Habilitaciones Urbanas Sostenibles.
Asimismo, se coordind con la Oficina General de Estadistica e Informatica del
MVCS, la creacion de la plataforma informaética para este Registro (Memoria
Institucional Anual, 2021).

Finalmente, las proptech tienen potencial para incrementar la transparencia en las
transacciones inmobiliarias, incrementar o crear confianza en el mercado
inmobiliario, hacer mucho mas eficientes los procesos necesarios para las
transacciones, pero sobre todo generando nuevas economias de escala mediante la
reduccion de costos e incremento de ganancias. Sin embargo, para destacar y
permanecer como una opcion viable deben adaptar sus modelos considerando los

beneficios que tienen los medios tradicionales (fisicos).

12.2 Prop@sito social
Bajo (2023), docente de la facultad de Ciencias Sociales y de la Comunicacion de la
Universidad Europea, comenta que en lo que llevamos de siglo XXI ha venido
creciendo la preocupacion de las empresas por las cuestiones sociales y por la
dimension social de los negocios. Al mismo tiempo, existe una mayor sensibilidad en
nuestra sociedad por temas como la igualdad, la lucha contra la pobreza, la educacion,
el cambio climatico, el desarrollo econémico o la superpoblacion, por mencionar
algunos de los més significativos. Aun asi, la actuacion asistencial resulta insuficiente

para atacar la raiz de cada uno de los desafios del presente y de nuestro hipotecado
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futuro. La busqueda de soluciones que transformen el mundo a mejor, de manera
integral, precisa de respuestas innovadoras y escalables que generen un impacto social
positivo, amplio y duradero. Un impacto dificil de medir, pero no por ello menos
necesario para que las sociedades mejoren pudiendo desarrollarse en un planeta méas
longevo y que ofrezca mejores condiciones de vida para mas personas. En definitiva,
se precisan propuestas para contribuir a la sostenibilidad de este mundo. Por todo esto,
MatchProperty tiene como propoésito social de este proyecto el explorar y demostrar
cémo la transparencia de la informacion en el mercado inmobiliario, a través de una
plataforma web para la busqueda de inmuebles, puede tener un impacto significativo
en la sociedad cuyo objetivo sea facilitar a los ciudadanos la toma de decisiones
relacionadas con la adquisicion o alquiler de propiedades, al proporcionar informacion
precisa, actualizada y transparente. Esto no solo simplificara el proceso de busqueda
de viviendas, sino que también fomentard una mayor equidad y confianza en el

mercado inmobiliario.

12.3 Contribucion a los objetivos de desarrollo sostenible
El informe sobre las ODS (2023) sostiene que, en 2015, los lideres mundiales
adoptaron un conjunto de objetivos globales para erradicar la pobreza, proteger el
planeta y asegurar la prosperidad para todos como parte de una agenda de desarrollo

sostenible.

Por ello, esta plataforma, que se enfoca en la busqueda de inmuebles basada en la
transparencia de la informacion, contribuiria en maltiplos Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) establecidos por las Naciones Unidas al promover la transparencia
en el mercado inmobiliario, facilitar el acceso a informacion precisa y empoderar a las
personas en la toma de decisiones relacionadas con la vivienda, y estas serian las

siguientes:
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Tabla 36. Objetivos de desarrollo sostenible en los que contribuye

TRABAJD DECENTE
¥ CRECINIERTO
ECONDWICD

]

13 ﬁ?ﬁllu
L 2

1? ALIANZAEPARA
LOGRAR
L0 DBJETRIOE

&

“Promover el
crecimiento
econémico
inclusivo y
sostenible, el
empleo y el
trabajo decente
para todos”

“Construir
infraestructuras
resilientes, promover
la industrializacion
sostenible y
fomentar la
innovacién”.

“Lograr que las
ciudades sean
mas inclusivas,
seguras,
resilientes y
sostenibles”

“Adoptar medidas
urgentes para
combatir el
cambio climatico
y sus efectos”.

“Revitalizar la
Alianza Mundial
para el Desarrollo
Sostenible”,

La plataforma
podria generar
oportunidades de
empleo en areas
relacionadas con
la tecnologia, el
analisis de datos
y el servicio al
cliente. Al
fomentar la toma
de decisiones
informadas en el
mercado
inmobiliario,
podria contribuir
al crecimiento

La industrializacion
inclusiva 'y
sostenible, junto con
la innovacién y la
infraestructura,
pueden dar rienda
suelta a las fuerzas
econdmicas
dinamicas y
competitivas que
generan el empleo y
los ingresos. Por
ello, la creacion y
operacion de la
plataforma web
regueririan el uso de

La plataforma
contribuiria al
desarrollo de
comunidades
sostenibles al
proporcionar
informacion
precisay
transparente
sobre
propiedades en
areas urbanas.
Facilitaria la toma
de decisiones
informadas para
la adquisicién de

Al promover
practicas
inmobiliarias mas
eficientes y
sostenibles, la
plataforma podria
influir en la
reduccion de la
huella de carbono
asociada con la
construccion y el
uso de
propiedades.
Esto seria un
paso positivo
hacia la

Es necesario
establecer
asociaciones
inclusivas sobre
principios y
valores, asi como
sobre una visién
y unos objetivos
compartidos que
se centren
primero en las
personasy el
planeta. Por ello,
el proyecto
fomentara
alianzas entre el

Fuente: Naciones Unidas, 2023.

12.4 Estrategias de sostenibilidad

El concepto de desarrollo sostenible es muy distinto del de sostenibilidad, en el sentido

de que la palabra “desarrollo” apunta claramente a la idea de cambio, de cambio

gradual y direccional.

Para Lépez Ornat (2004), segun la Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) y la

Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo (OCDE), los dos principales retos

para el siglo XXI, muy relevantes en América Latina, son la insostenibilidad del

desarrollo y el reparto no equitativo de beneficios. Para abordar tan complejos
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objetivos es imprescindible un enfoque estratégico que integre a todos los actores, que
genere una Vvision compartida de largo plazo, intersectorial y definida por métodos
participativos. La adopcidn de un enfoque estratégico resulta imprescindible al abordar
probleméticas complejas que involucran a multiples participantes. Se trata de procesos
de cambio que requieren una perspectiva a largo plazo, pero que no pueden ser
abordados en su total complejidad debido a objetivos ambiciosos enfrentados con
recursos limitados. En tales procesos, es crucial establecer una direccion compartida,
prioridades y metas concretas, resolviendo problemas a medida que surgen y
adaptandose a cada situacion. Esto puede implicar ceder en ciertos aspectos para
obtener mayores beneficios posteriormente, buscando crear consensos cada vez mas

amplios y alianzas més sélidas que gradualmente nos acerquen a nuestros objetivos.

Para el desarrollo de este proyecto es fundamental considerar estrategias de
sostenibilidad que puedan contribuir de manera significativa a un enfoque mas
sostenible en el mercado inmobiliario y brindar beneficios a largo plazo para los

usuarios y la comunidad en general. Es por ello, que proponemos las siguientes:

Eficiencia energética y tecnoldgica: Disefiar y mantener la plataforma con un enfoque
en la eficiencia energética y tecnoldgica. Esto implica la optimizacién del uso de
servidores, el uso de fuentes de energia renovable y la adopcion de tecnologias de bajo

consumo energeético.

Compromiso con la comunidad: Fomentar la responsabilidad social empresarial y el
compromiso con la comunidad. Esto podria incluir programas de donacion a
organizaciones benéficas locales, patrocinio de eventos comunitarios o la realizacién

de actividades de voluntariado por parte del equipo de la plataforma.

Transparencia y ética: Mantener altos estandares de transparencia y ética en todas las
operaciones. Esto incluye la divulgacién abierta de politicas de privacidad y seguridad
de datos, asi como el compromiso de tratar a todos los usuarios y socios de manera

justa y equitativa.

Educacién y capacitacion: Ofrecer recursos de educacion y capacitacion sobre el

mercado inmobiliario y la toma de decisiones informadas en la plataforma. Esto
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empodera a los usuarios y contribuye a una toma de decisiones mas sostenible en el

ambito inmobiliario.

Minimizacién de residuos: Minimizar el impacto ambiental relacionado con la
plataforma. Esto puede incluir la reduccion de papel en la oficina, la promocion de
practicas de trabajo desde casa para reducir la huella de carbono y la promocién de la

reutilizacion y reciclaje en todas las operaciones.

Innovacion continua: Establecer un compromiso con la innovacién continua para
mantener la relevancia y la sostenibilidad a largo plazo. Esto podria incluir la
adaptacion a las Gltimas tecnologias, la expansion de servicios o la exploracion de

nuevas formas de promover la sostenibilidad en el mercado inmobiliario.

Colaboracién con socios sostenibles: Buscar colaboraciones y alianzas con socios que
compartan un compromiso con la sostenibilidad. Esto podria incluir trabajar con
agentes inmobiliarios que promuevan practicas sostenibles o asociarse con

desarrolladores comprometidos con la construccién ecoldgica.

Seguimiento y medicion de impacto: Implementar un sistema de seguimiento y
medicion de impacto que permita evaluar y comunicar el impacto ambiental y social
de la plataforma. Esto proporciona una base solida para la mejora continua y la

rendicion de cuentas.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

1. Conclusiones a los objetivos de investigacion:

- Objetivo general del problema: Durante el desarrollo de la investigacion, se logro
desarrollar el plan de negocio para una proptech con la finalidad de promover la
transparencia de la informacion y la experiencia del cliente durante su bdsqueda de
inmuebles, el plan de negocio ha sido presentado en el capitulo 1V.

- Objetivo especifico a: Segun los hallazgos de nuestra encuesta cuantitativa, tal y como
se muestra en latabla 38, se ha evidenciado que el 3.2% de las personas perciben niveles

bajos de transparencia en la informacion, mientras que la mayor parte percibe un nivel
medio (93.6%) y otro 3.2% un nivel alto.

Tabla 38. Niveles de transparencia de la informacién

Niveles de Transparencia de la Informacion

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Forcentaje valido acumulado
Valido  Bajo B 3.2 3.2 3.2
Medio 233 8936 8936 86.8
Alto 8 3.2 3.2 100.0
Tatal 248 100.0 100.0

Sin embargo, tal y como se muestra en la tabla 39, la transparencia muestra un sesgo

positivo (0.140), por lo que la distribucion tiene cola hacia la derecha y los datos se

acumulan mas en niveles bajos de transparencia.

Tabla 39. Estadisticos de los niveles de transparencia de la informacion

Estadisticos

Transparencia de la Informacidn

M Valido 24§

Ferdidos 0
Media 28.30
Mediana 28.00
Desv. Desviacidn 3660

Asimetria

Error estandar de asimetria
Curtosis

Error estandar de curtosis
Minimo

Maximo

140
154
718
307
16
41
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- Objetivo especifico b: Al evaluar la experiencia del cliente pudimos hallar lo mostrado
en la Tabla 40, el 1.2% de las personas encuestadas percibe bajos niveles de experiencia
como clientes, mientras que 69.6% un nivel intermedio y un 28.9% una
experiencia buena.

Tabla 40. Niveles de experiencia del cliente

Nivel de la Experiencia del cliente

Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido Bajo 3 1.2 1.2 1.2
Medio 174 69.9 69.9 711
Alto 72 2849 28.8 100.0
Total 248 100.0 100.0

Sin embargo, existe una oportunidad de mejora en el 69.6 % que tienen una
experiencia intermedia, ya que tal y como se indica en la Tabla 41 existe una relacion
entre la transparencia y la experiencia del cliente.

- Objetivo especifico c: A través del analisis estadistico, se puede observar una
correlacion positiva entre las dos variables, tal y como se muestra en la Tabla 41 el R
de Pearson es 0.476 lo que quiere decir que a medida que aumente la transparencia de
la informacion aumentara la experiencia del cliente.

Tabla 41. Niveles de experiencia del cliente

Correlaciones
Transparenci
adela Experiencia
Infarmacian del clienta
Transparencia de la Correlacién de Pearson 1 AT
Infarmacidn ) )
Sig. (hilateral) .00a
§ 2449 2449
Experiencia del cliente Correlacién de Pearson ATE 1
Sig. (hilateral) .aaa
I+ 2449 2449

** | g correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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- Objetivo especifico d: El andlisis financiero y de viabilidad fue realizado y desarrollado
a lo largo del capitulo 1V, tal y como se puede visualizar en la Tabla 31 los resultados
para los indicadores TIR y VAN son positivos y superiores a la COK.

- Objetivo especifico e: Las recomendaciones y estrategias desarrolladas para la mejora
continua del modelo de negocio, han sido propuestas en este mismo capitulo en la
seccion de recomendaciones.

Conclusiones a las preguntas de investigacion:

Pregunta general del problema de investigacion: ¢Es viable la creacion de una
plataforma proptech que promueva la transparencia de la informacion para mejorar la
experiencia del cliente durante la basqueda de inmuebles en Jesds Maria para el afio
2023?

Bas&ndonos en los datos recopilados, existe una demanda clara de transparencia en la
informacidn al buscar inmuebles en Jesus Maria. Los usuarios expresan insatisfaccion
con la transparencia de las plataformas actuales y destacan la importancia de
caracteristicas clave para mejorar su experiencia. La mayoria de los encuestados
estaria mas dispuesto a considerar la compra o alquiler de una propiedad si tuviera
acceso a informacion transparente (73.98%). Ademas, la percepcion de rentabilidad
sugiere una oportunidad de mercado para una plataforma proptech centrada en la

transparencia.

En resumen, los datos de la encuesta y los resultados financieros del plan de negocio
respaldan la viabilidad de crear una plataforma proptech centrada en la transparencia
de la informacion para mejorar la experiencia del cliente durante la busqueda de

inmuebles en Jesis Maria.

Pregunta especifica 1: ¢En qué medida las plataformas inmobiliarias proporcionan
transparencia de la informacion y como afecta en la experiencia del cliente durante la

busqueda de inmuebles en Jesds Maria para el afio 2023?

El 66.6% de los usuarios cuando fueron preguntados acerca de la existencia de
transparencia en plataformas inmobiliarias (En donde 1 significa “No existe
transparencia en absoluto” y 5 “Total transparencia”) indicaron una puntuacion menor

o igual a 3 puntos, lo que evidencia una percepcion moderada a negativa de la
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informacidn que reciben por estas plataformas. Mientras que en la pregunta 18 el 74%
indicaron una puntuacion negativa acerca de como influye la transparencia en su toma
de decisiones (experiencia). Respaldados en estos datos, podemos inferir que, en el
afo 2023, la transparencia de la informacion en las plataformas inmobiliarias en Jesus
Maria se enfrenta a desafios significativos segun la percepcion de los usuarios. Un
segmento importante de los encuestados califica la transparencia con una puntuacion
moderada o baja, y casi el 50% identifica la falta de informacion como un defecto
comun. Ademds, un segmento considerable expresa insatisfaccion con la

transparencia, lo que afecta negativamente su experiencia al buscar inmuebles.

Pregunta especifica 2: ¢Cual es el grado de satisfaccion en la experiencia del cliente
que ha utilizado una plataforma proptech y cémo influye la transparencia de la
informacidn en su toma de decisiones durante la basqueda de inmuebles en Jesus Maria

para el afio 2023?

Con base a la evidencia proporcionada por las encuestas, en torno al grado de
satisfaccion del cliente solo el 1.2% de ellos tuvo experiencias muy positivas, mientras
que un 15.3% tuvo experiencias negativas. Sin embargo, un hallazgo importante es
que el 66.6% marcé una puntuacion neutra, es decir, estaban indecisos ante la
satisfaccion que les genera la experiencia como usuarios al usar estas plataformas. A
pesar de esto, una cantidad significativa de clientes indico que existe una disposicion
a pagar o a comprar-alquilar inmuebles debido a la experiencia como usuarios en
plataformas inmobiliarias. La alta demanda de transparencia y la disposicion a tomar
decisiones importantes basadas en informacion transparente resaltan la importancia de

este aspecto en la satisfaccion general del usuario al buscar inmuebles en Jesis Maria.

Pregunta especifica 3: ;Qué estrategias se pueden proponer para la mejora continua
del modelo de negocio propuesto basado en la transparencia de la informacion para
mejorar la experiencia del cliente durante la busqueda de inmuebles en Jesus Maria

para el afio 2023?

Basado en la encuesta cualitativa y cuantitativa se hacen hallazgos interesantes en
términos de estrategias o implementacion de herramientas para contribuir en la mejora

continua de una plataforma inmobiliaria. El desarrollo de herramientas interactivas, tal
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y como se sefiala en varias preguntas, permite una visualizacion dentro de la
plataforma a través de muestras fotogréaficas, informacidn sobre servicios, parques,
etc., ademas garantiza los datos actualizados, alineados con esta estrategia que realiza
la inversidon en data segin el plan financiero (Anexos 13, 14 y 15). Una muestra
significativa de encuestados valora las herramientas que faciliten la comparacion entre
propiedades y estadistica, es decir, una estrategia de optimizacion de herramientas de
busqueda, incremento de informacion, simuladores de préstamos hipotecarios,

mantenimiento continuo de la plataforma y programas de educacion para el usuario.

Estas estrategias se derivan del anlisis de las preferencias y preocupaciones de los

usuarios.

La transparencia en la presentacion de informacién emerge como un pilar fundamental
para construir la confianza del usuario y para fomentar una relacién sélida entre la
plataforma y los usuarios. Es importante resaltar los resultados de las encuestas que
demuestran oportunidades importantes en torno a la integracion de herramientas que

promuevan la informacion transparente.

La experiencia del cliente y la transparencia estan intrinsecamente vinculadas. La
mejora de la experiencia requiere la entrega proactiva de informacion relevante en
tiempo real, adaptada a las necesidades de un mercado con incertidumbres en sus
clientes que a su vez tienen demandas claras respecto de las herramientas necesarias

para lograr una mejora en su experiencia.

La capacidad de adaptarse a las preferencias y necesidades individuales de los
usuarios, junto con opciones de personalizacion, se revela como un diferenciador
crucial en la creacion de una plataforma web exitosa y orientada a las necesidades de

los clientes.

Se identifican desafios tecnologicos y de seguridad como aspectos criticos en la
implementacion de una plataforma transparente. La garantia de la proteccion de datos
y la actualizacién constante de la infraestructura tecnoldgica son imperativos para

mitigar riesgos y asegurar la confianza del usuario.
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Se reconoce la importancia de disefiar la plataforma no solo para satisfacer las
necesidades actuales, sino también para adaptarse y escalar ante las futuras demandas
y avances tecnoldgicos. La flexibilidad y la capacidad de anticipar cambios emergentes
son elementos clave para la sostenibilidad a largo plazo.

- Sensibilidad a la conversion de clientes: Los escenarios pesimistas, esperados y
optimistas demuestran la importancia de la conversion de clientes en la rentabilidad
del proyecto, incluso logrando resultados positivos en el escenario pesimista se
recomienda instruir a los equipos de ventas y de Tl sobre la importancia de lograr las
metas de captura de clientes para no perjudicar la operacion, ya que la variacién en la
conversion de clientes ha demostrado tener un impacto significativo en el VAN y la
TIR debido a que en esta etapa del proyecto aun no se ha logrado integrar a los bancos
y constructoras como contribuyentes econdémicos de la plataforma.

- Indicadores financieros: La TIR economica del proyecto es de 65.24%, lo que
evidencia una sélida rentabilidad en un escenario esperado. Por otro lado, el VAN
econdmico en el escenario esperado demuestra la generacion de valor econdmico para
la compafiia.

- Indicador de flujo de caja financiero (FCF): EI FCF del proyecto obtuvo una TIR
de 142%, lo cual sugiere un alto rendimiento financiero, sin embargo, debe
considerarse la inversién en adquisicion de mejoras como realidad aumentada cuando
se tenga una base de clientes sélida que pueda aprovechar funcionalidades como esta
por medio de una estructura de pagos nueva.

3. Recomendaciones
- Gestion de la conversidn de clientes: Generar alianzas estratégicas para contribuir a la

conservacion un alto porcentaje de conversion de clientes, siendo este punto crucial no
solo para el éxito financiero del proyecto, sino también para alimentar la base de datos
y tener informacion cruzada por un lado de proveedores que faciliten informacion real
y demostrada y los clientes por su parte, fungir de proveedores de informacion acerca
de la oferta disponible no siendo esta Gltima la mas relevante, pero contribuyendo con
métricas acerca del comportamiento del mercado inmobiliario.

- Evaluacion de la estructura de capital: La evaluacién de la estructura de capital de la

empresa debe ser utilizada de manera eficiente. Si se cumplen los supuestos de los
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resultados financieros en el primer afio y en el primer trimestre del afio 2, se recomienda
incrementar la estructura de amortizaciones aprovechando los valores de TIR elevados
que se pueden obtener debido a las ventas, mejorando la rentabilidad en el afio 3 y
dejando una mejor caja para inversiones mayores y nuevas tendencias de mercado que
puedan surgir debido a los saltos tecnologicos a los que las inteligencias artificiales nos
someten.

Monitoreo constante: Se debe realizar un monitoreo periddico constante de los
indicadores financieros, con la finalidad de ajustar estrategias segun las necesidades de
conservacion de rentabilidad y generacion de valor, a través de reuniones constantes con
los equipos de venta, monitorizando el cumplimiento de objetivos y valores centrales
de la compafiia.

Investigacion de mercado: Es importante tomar en consideracion los resultados
mostrados en las encuestas cualitativas, en donde surgen oportunidades en torno a la
decision de importantes cantidades de clientes que se encuentran en un escenario
indeciso o neutro acerca de la transparencia de la informacion o acerca de su
experiencia como usuarios. Cabe resaltar que es importante explorar en esos
segmentos de clientes potenciales, sus preferencias o expectativas para convertir su

voto “neutro” a un voto positivo.
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ANEXOS

ANEXO 1. Herramienta de validacion de instrumento de investigacion — José Céspedes

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
LA VARIABLE INDEPENDIENTE: TRANSPARENCIA DE LA INFORMACION

G

DIMENSIONES / items

Pertinencia’

Relevancia®

Claridad®

Sugerencias

DIMENSION 1 Acceso a la informacién

Si

No

Si

No

Si No

En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "No existe
transparencia en absoluto” y 5 significa "Total transparencia”
(Como calificaria la ftransparencia de la informacion
proporcionada por las plataformas inmobiliarias para busqueda
de inmuebles en Jesus Maria?

X

X

X

£ Coémo podria medir el usuario la
transparencia ?

(Alguna vez has tenido dificultades o ha sentido que le falta
informacion importante al utilizar plataformas inmobiliarias
para buscar propiedades en Jesus Maria?

Replantearia la preguna suprimiendo
"Alguna vez has tenido dificultades”

(Con que facilidad ha tenido acceso a informacion relevante
sobre propiedades al utilizar plataformas inmobiliarias en Jesus
Maria?

Replantearia la preguna suprimiendo
"Con qué facilidad"

DIMENSION 2 Detalle de las propiedades

Si

Si

Si No

(Cuadles de las siguientes caracteristicas considera usted como
esenciales para una plataforma de bisqueda de inmuebles en
Jesus Maria?

(Ha tenido acceso a informacion detallada sobre propiedades,
como fotografias, descripciones completas y detalles sobre
precios y ubicacién, al utilizar plataformas inmobiliarias para
blisqueda de inmuebles en Jesus Maria?

X

(Ha encontrado informacion detallada sobre propiedades, como
caracteristicas especificas, estado de mantenimiento y detalles
sobre precios y ubicacion, al utilizar plataformas inmobiliarias
para busqueda de inmuebles en Jesiis Maria?

X

De alguna forma repite la pregunta anterior

DIMENSION 3 Informacién comparativa disponible

Si

(Qué informacion o herramientas considera usted que necesita
como cliente al buscar una propiedad en Jesus Maria?

;Qué herramientas o informacion adicional le gustaria
encontrar en una plataforma de bisqueda de inmuebles para
tomar decisiones informadas?

;Qué opinion tiene sobre las plataformas inmobiliarias que ha
utilizado para buscar inmuebles en Jesus Maria?

10

(Cual cree usted que son las principales fortalezas y debilidades
de las plataformas inmobiliarias que ha utilizado?

XX | % | x*

Sugiero reemplazar "fortalezas" por "atributos”

DIMENSION 4 Rentabilidad del plan de negocio

Si

TIXIX | x| X

S

Si No

"debilidades" por "defectos”
e pof
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11

{Cree usted que una plataforma inmobiliaria que promueva la
transparencia de la informacion podria generar ingresos
significativos en el mercado inmobiliario de Jesus Maria en
20237

La transparencia de la informacidn de las
plataformas deberia darse por
descontada en cualguier plataforma.

12

¢ Estaria usted dispuesto a pagar una tarifa, comision o
suscripcion por utilizar una plataforma inmobiliaria que
ofrezca una experiencia de bisqueda de inmuebles mas
transparente v le ayude a tomar una mejor decision en Jesus
Maria?

El pago de tarifa, comision o suscripcion lo
asocio mas a que la plataforma entregue
informacidn mas relevante que aporte a la
decision de compra o alquiler.

DIMENSION 5 Nivel de satisfaccion del cliente

Si

Si

Si

No

13

Enuna escaladel 1 al 5, donde | significa "Muy insatisfecho”
v 5 significa "Muy satisfecho”. [Como calificaria la
transparencia de la informacion mostrada al buscar inmuebles
en Jesus Maria utilizando plataformas inmobiliarias?

£ Como podria medir el usuario la
transparencia 7

DIMENSION 6 Valor agregado de la propuesta
tecnologica

Si

No

i

Si

MNo

14

¢En qué medida cree usted que la informacidn transparente

proporcionada por las plataformas inmobiliarias influye en su
toma de decisiones al buscar una propiedad en Jesus Maria?

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir [¥]
Céspedes Alvarez José Martin

Apellidos y nombres del juez validador. Dy Mg:

Real Estate

No aplicable [ ]

40798443
DNI:

Especialidad del vl s oo it it iin s e s b s s e s R R R R R R A S R A A R R A SR R R R AR e aa

Pertinencia: El item comesponde al concepio tedrico formulado.
#Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensidn especiiica del constructo

1Claridad: Se entenda sin dificultad akguna el enunciado del item, es
conciso, exaclo y direclo

Mota: Sufickencia, se dice suficiencia cuando los items planteados
son suficientes para medir b dimension

02 de Octubre del 2023

-

Firma del Experto Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
LA VARIABLE INDEPENDIENTE: EXPERIENCIA DEL CLIENTE

DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® Claridad? Sugerencias
DIMENSION 1 Percepcion del cliente Si No Si No Si No
(Ha utilizado plataformas de busqueda de inmuebles en el
pasado? Si es asi, jcree que su experiencia como cliente X X x

mejoraria si la plataforma proporcionara la informacién y
herramientas mencionadas anteriormente?

(Como  cree que la  transparencia de la  informacion
proporcionada por las plataformas inmobiliarias ha afectado su X x X
percepcion de biisqueda de inmuebles en Jesus Maria?

(Como percibe usted que la transparencia de la informacion Es lo mi | nia anteri
proporcionada por las plataformas inmobiliarias ha afectado su X Xl X #1559 (TISSTIES SN I8 PROERIIR liee
experiencia al buscar inmuebles en Jesis Maria?

;Como se sentiria usted como usuario si una plataforma
inmobiliaria enfocada en la transparencia de la informacion X
mejorara su experiencia al buscar inmuebles en Jests Maria?

DIMENSION 2 Rentabilidad del plan de negocio Si No Si No Si No
;Cree usted que un plan de negocio para una Proptech centrada
en la transparencia de la informacion en Jests Maria seria X X X

rentable a largo plazo?

DIMENSION 3 Nivel de satisfaccién del cliente

En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho” v
5 significa "Muy satisfecho”. [Coémo calificaria su experiencia X x x
como cliente al buscar inmuebles en Jesus Maria utilizando

plataformas inmobiliarias?

DIMENSION 3 Rentabilidad del plan de negocio Si No Si No Si No

¢ Estaria més dispuesto a considerar la compra de una propiedad
en Jesus Maria si tuviera acceso a informacion transparente y x
herramientas utiles en una plataforma?

(En que medida cree usted que la informacion transparente
proporcionada por las plataformas inmobiliarias influye en su
toma de decisiones al buscar una propiedad en Jesus Maria?

. Que valor considera que agregaria una plataforma inmobiliaria
centrada en la transparencia de la informacion a su experiencia
al buscar inmuebles en Jesis Maria?

> | X | X
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ ] Aplicable después de corregir N No aplicable [ ]

Apellidos ¥ nombres del juez validador. D/ Mg: EESP‘?dEEI%‘WTEZJF'SEWm[" .............................. DNI: 40798443

02 de Ocmubre del 2023
Pertinencia: El item cormesponde al conceplo fedrico formulado.
*Relevancia: El item es apropiado para representar al componenta o
dimension especifica del constructo
WClaridad: Se enbende sin dificultad alguna el enunciado del item, &3
conciso, exacto y directs

Nota: Suficiencia, se dice suficencia cuando los fems planteados -
son suficientes para medir la dimensibn

Firma del Experto Informante.
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ANEXO 2. Herramienta de validacion de instrumento de investigacion — Adolfo Vega Paz

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
LA VARIABLE INDEPENDIENTE: TRANSPARENCIA DE LA INFORMACION

N® DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevancia® Claridad® Sugerencias
DIMENSION 1 Acceso a la informacién Si | No | Si_ | No | Si | Ne .
1 |En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "No existe ¥ v v Los swises an  tob FI"“L"“ trgh SOn

transparencia en absoluto” v 5 significa "Total transparencia” Vet en a9 Powela pr &I
;Cémo calificaria la transparencia de la informacién ﬁ { uxx.ﬂ;a %:
proporcionada por las plataformas inmobiliarias para biisqueda | (o3 EJ ﬁ%h ?"""-‘-* na :
de inmuebles en Jesus Maria? , . ) | T n n.,,

2 |iAlguna vez has tenido dificultades o ha sentido que le falta A/ y v : Q&‘ éu-hvm m o & I‘
by
dm

informacién importante al utilizar plataformas inmobiliarias

para buscar propiedades en Jesus Maria? p ) mﬁa gcq

3 |;Con que facilidad ha tenido acceso a informacion relevante 1/ ,/' / ﬂu r-m'nl‘uﬁa.- omitem
sobre propiedades al utilizar plataformas inmobiliarias en Jesus nwn-a intercio nalon '-!'t

| Maria? ﬂw‘u gwe hos ﬁﬁ\‘ﬂc‘jﬂé(, g thee f’m%

DIMENSION 2 Detalle de las propiedades Si_ ,No [Si_|No |Si |No T

4 |;Cuales de las siguientes caracteristicas considera usted como / I/

esenciales para una plataforma de bisqueda de inmuebles en

Jesus Maria? _ _

5 |;Ha tenido acceso a informacion detallada sobre propiedades, ‘/ / /

como fotografias, descripeiones completas y detalles sobre

precios y ubicacidon, al utilizar plataformas inmobiliarias para |

bisqueda de inmuebles en Jesus Maria?

6 |;Ha encontrado informacién detallada sobre propiedades, como / [}..Lm mn&rw 1"5\
caracteristicas especificas, estado de mantenimiento y detalles .,/ \/ ' WEAL 70 T E‘“‘
sobre precios v ubicacién, al utilizar plataformas inmobiliarias aw‘ém ‘e :::éaﬁ ﬁm q—ﬂ
para bisqueda de inmuebles en Jestis Maria? vo puedon Ve ) la:h stn &
DIMENSION 3 Informacion comparativa disponible Si ;| No |Si No | Si No i

7 | ;Qué informacién o herramientas considera usted que necesita
como cliente al buscar una propiedad en Jesus Maria?

8 | ;Qué herramientas o informacion adicional le gustaria
encontrar en una plataforma de bisqueda de inmuebles para
tomar decisiones informadas?

9 | ;Qué opinion tiene sobre las plataformas inmobiliarias que ha
utilizado para buscar inmuebles en Jesus Maria?

10 | ;Cual cree usted que son las principales fortalezas y debl.hdades
de las plataformas inmobiliarias que ha utilizado?
DIMENSION 4 Rentabilidad del plan de negocio Si

Urzuuaﬁa %4?% =g

RN Y
-~
<l < *\\t\

No Si | No Si No
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11 | ;Crec usted que una plataforma inmobiliaria que promueva la / '/ W@m q% i -
transparencia de la informacién podria generar ingresos mos o ) oo Andes o9&

significativos en el mercado inmobiliario de Jesus Maria en s ol nmr& Lear Lochn e

2023? moy  Guemdl mowe Mvehes teun
12 | (Estaria usted dispuesto a pagar una tarifa, comision o ! é‘\uz hocreamier

suscripcion por utilizar una plataforma inmobiliaria que / / ‘/ rn e jj'

ofrezca una experiencia de bsqueda de inmuebles més
transparente y le ayude a tomar una mejor decision en Jesus

“«‘iwm G HOL ' ASPAT

Maria?

DIMENSION 5 Nivel de satisfaccion del cliente Si No Si No Si No
13 | En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho"

y 5 significa "Muy satisfecho™. ;Como calificaria la / ,’/

transparencia de la informacion mostrada al buscar inmuebles
en Jesus Maria utilizando plataformas inmobiliarias?

DIMENSION 6 Valor agregado de la propuesta Si No Si No Si No
tecnologica 4 / y
14 | ;En qué medida cree usted que la informacién transparente / ‘/ /

proporcionada por las plataformas inmobiliarias influye en su
toma de decisiones al buscar una propiedad en Jesus Maria?

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad: Aplicable [X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr/ Mg: vsGApAZ’/AO OL“:°R€Y ”A"Do ............................ DNIO"ZB"‘”?'Go ...........................

Especialidad del validador: .OSRENTE, /DIRECTOR D€ EmPRESAS /NI aBiLIARIAS

.......................................................................................................................................................................

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.

ZRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o

dimension especifica del construcio

Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es —

conciso, exacto y directo Y2
; Geiny “ irma del Experto Informante.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados

son suficientes para medir la dimension

152



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO QUE MIDE
LA VARIABLE INDEPENDIENTE: EXPERIENCIA DEL CLIENTE

N° DIMENSIONES / items Pertinencia' | Relevanecia® Claridad® Sugerencias _
DIMENSION 1 Percepeion del cliente Si No Si No Si No

1 |;Ha utilizado plataformas de busqueda de inmuebles en el l/ v/ Conn b an Fuches Cober
pasado? Si es asi, jcree que su experiencia como cliente |/ fos, 'mm'la-lll\ ot Bon les

mejoraria si la plataforma proporcionara la informacidn y les L:,‘
herramientas mencionadas anteriormente? o Wi iRALS ¥ o

proporcionada por las plataformas inmobiliarias ha afectado su
percepcién de biisqueda de inmuebles en Jesus Maria?

3 |;Cémo percibe usted que la transparencia de la informacién

experiencia al buscar inmuebles en Jesis Maria?

4 |;Coémo se sentiria usted como usvario si una plataforma
inmobiliaria enfocada en la transparencia de la informacion

proporcionada por las plataformas inmobiliarias ha afectado su l/ ,/
mejorara su experiencia al buscar inmuebles en Jests Maria? ‘/ ‘/

DIMENSION 2 Rentabilidad del plan de negocio Si |No |8 No

2 |;Cémo cree que la transparencia de la informacion v/
i

§ |;Cree usted que un plan de negocio para una Proptech centrada
en la transparencia de la informacién en Jesis Maria seria v
rentable a largo plazo?

| peariicllo [ acham (m .3
| P e ?}ﬂﬁm a"rg'-o(.a-m a’.:;;

DIMENSION 3 Nivel de satisfaccion del cliente

6 |Enunaescaladel 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho” ¥
5 significa "Muy satisfecho". ;Cémo calificaria su experiencia | ‘/

como cliente al buscar inmuebles en Jesus Maria utilizando \!J )

plataformas immobiliarias?

/
/
/
ls:/= 52 \rer. Jatotrmncadlo &-\-u-.f»r,db_
/

DIMENSION 3 Rentabilidad del plan de negocio Si |Ne |Si_|Ne |Si_ |No | i .

3

]
®
£

7 | ;Estaria mas dispuesto a considerar la compra de una propiedad Ceo o ku E;Lcﬂu e MO & OOWRT -
en Jesis Maria si tuviera acceso a informacién transparente y )< X y-.-.w.lg, ‘@0
herramientas Gtiles en una plataforma? owenes b dondh v o en a
l

Pal
VRe!

8 | ;En que medida cree usted que la informacion transparente
proporcionada por las plataformas inmobiliarias influye en su %
toma de decisiones al buscar una propiedad en Jesus Maria? ) L

-
—

9 | ;Qué valor considera que agregaria una plataforma inmobiliaria '/ /
centrada en la transparencia de la informacitn a su experiencia \,/
al buscar inmuebles en Jesis Maria?
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Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ | Aplicable después de corregir [*] No aplicable | |
Apellidos y nombres del juez validador, De/ Mg: qﬂﬁnpﬂzimhﬁﬂzﬁwmw ....... anaprEn s pbSd R AR DNIQZ,B(H ?'G'O

pe emPREIAL (WMOBILARINS

ssssEssEEEsEEETTERERE S GEsssssssmERaTEREEnS EmsssmsaEmTaEE R srssssmsimmsannsenEs

1Pertinencia: El ilem comesponde al concepto tedrico formulado.
IRelevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensitn especifica del constructo

I¢laridad: Se entiende sin diicultad alguna el enunciado del item, es
concign, exacto y direclo

Mota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los tlems planteados
san euficientes para medir la dimension

y/Fil'mﬂ del Experto Informante.
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ANEXO 3. Matriz de operacionalizacién de variable independiente

Tecnica e instrumento

Variable Definicif | Di Indicador Item
En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "No existe transparencia en absoluto" y 5
Porcentaje de clientes que considera que| significa "Total transparencia” ¢ Cémo calificaria la transparencia de la informacién
existe transparencia proporcionada por las plataformas inmobiliarias para busqueda de inmuebles en Jesus
Maria?
Acceso a la informacion
Porcentaje de clientes que encuentra . . . L .
e N ¢Alguna vez ha sentido que le falta informacién importante al utilizar plataformas
dificultades debido a la falta de . P . -
) 3 inmobiliarias para buscar propiedades en Jesus Maria?
informacion
Porcentaje de clientes que encuentran | . . . N .
. N ¢Ha tenido acceso a informacion relevante sobre propiedades al utilizar plataformas
dificultados debido a la falta de . S :
: . : inmobiliarias en Jesus Maria?
transparencia en la informacion
Porcentaje de disponibilidad de datos de| ¢Cuales de las siguientes caracteristicas considera usted como esenciales para una
Propiedades plataforma de bisqueda de inmuebles en Jesus Maria?
9. ¢Cudles de las siguientes caracteristicas considera usted como esenciales para una
Detalle de las propiedades Caracteristicas esenciales plataforma de busqueda de inmuebles en Jests Maria? (Seleccionar todas las que
apliquen)
La transparencia implica que la
informacion real que utiliza o 10 ¢Ha encontrado informacién detallada sobre propiedades, como caracteristicas
difunde una empresa, gobierno Di ibili de datos de pr especificas, estado de mantenimiento y detalles sobre precios y ubicacién, al utilizar
u organizacién este disponible plataformas inmobiliarias para busqueda de inmuebles en Jests Maria?
para todos sus stakeholders o
N N N N sujetos afectos a dicha . . estri con pregl de
Variable independiente: Transparencia| . . . Porcentaje de disponibilidad de datos de [ 11.¢Qué informacién o herramientas considera usted que necesita como cliente al . L
N N informacion, de tal manera que N B . B opcion multiple y escalas de
de la informacion " . . Propiedades buscar una propiedad en Jests Maria? .
dicha informacion pueda cacion.
utilizarse para una toma de
decisiones informadas, con . . , . . o )
concimiento de causa y sin Porcentaje de preferencia acerca de 12. ¢Qué herramientas o informacion adicional le gustaria encontrar en una
di ibili de datos de Pr plataforma de busqueda de inmuebles para tomar decisiones informadas?

asimetria de informacion

(Perramon, 2013) Informacion comparativa

disponible
Calificacion de los clientes sobre las 13. ¢Qué opinién tiene sobre las plataformas inmobiliarias que ha utilizado para
Proptech utilizadas buscar inmuebles en Jesus Maria?

14. ¢Cudles cree usted que son las principales fortalezas y debilidades de las

Atributos y defectos de las plataformas
plataformas inmobiliarias que ha utilizado?

Proptech existentes

. . . 15. ¢éCree usted que una plataforma inmobiliaria que promueva la transparencia de la
Potencial de ingresos debido a la . . B N L . o .
. . . informacién podria generar ingresos significativos en el mercado inmobiliario de Jests
transparencia de la informacion >
Maria en 2023?

Rentabilidad del plan de

negocio . . y . o -
16. ¢Estaria usted dispuesto a pagar una tarifa, comision o suscripcion por utilizar una

Disposicion a pagar debido a la o . .
P . pag . 3 plataforma Proptech que ofrezca una experiencia de busqueda de inmuebles mas

transparencia de la informacion N L N
transparente y le ayude a tomar una mejor decision en Jesus Maria?

17. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho" y 5 significa "Muy
satisfecho". ¢ Cémo calificaria la transparencia de la informacion mostrada al buscar

Nivel de satisfaccion del
inmuebles en Jesus Maria utilizando plataformas inmobiliarias?

cliente

Calificacion de la experiencia del cliente

L " . 18. ¢En que medida cree usted que la informacion transparente proporcionada por las
Valor percibido por el cliente en temrinos N I . N
plataformas inmobiliarias influye en su toma de decisiones al buscar una propiedad en

Valor agregado de la
de valor agregado
Bres Jesus Maria?

propuesta tecnologica
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ANEXO 4. Matriz de operacionalizacion de variable dependiente

Variable Dependiente: Experiencia
del cliente

La experiencia del cliente o
experiencia del usuario se ha
convertido en uno de los
campos con mayor relevancia
al momento de disefiar o
desarrollar productos o
servicios digitales. Segin Mc.
Kinsey. (2018) en un informe
titulado "The Business Value
of Desing" indica que una
experiencia de cliente positiva
puede incrementar las tasas
de conversion y porello las
compafiias del Cuartil Top
abrazan las experiencias del
usuario completas ya que
consideran que estas
experiencias tienen la
capacidad de derrumbar
barreras internas entre lo
fisico y lo digital

Percepcion del cliente

Porcentaje de clientes que considera

que su experiencia mejoraria debido al

acceso a la informacion

Percepcion del cliente sobre el
impacto de la transparencia en su
experiencia

Percepcion del cliente sobre el
impacto de la transparencia en su
experiencia de busqueda.

Percepcion del cliente sobre el
impacto de la transparencia en su
experiencia como usuario.

19. éCree que su experiencia como cliente mejoraria si las plataformas
proporcionaran informacion clara y mejores herramientas para busqueda de
inmuebles?

20. ¢Como cree usted que la transparencia de la informacion proporcionada por
las plataformas inmobiliarias ha afectado en su busqueda de inmuebles en Jesus
Maria?

é¢Cémo percibe usted que la transparencia de la informacién proporcionada por
las plataformas inmobiliarias ha afectado su experiencia al buscar inmuebles en
Jesus Maria?

22. ¢Cédmo se sentiria usted como usuario si una plataforma inmobiliaria
enfocada en la transparencia de la informacién mejorara su experiencia al buscar
inmuebles en Jests Maria?

Rentabilidad del plan de
negocio

Disposicion a pagar

22. iCree usted que un plan de negocio para una Proptech centrada en la
transparencia de la informacion en Jests Maria seria rentable a largo plazo?

Nivel de satisfaccion del
cliente

Calificacion de la experiencia del
cliente

23. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho" y 5 significa
"Muy satisfecho". ¢ Cdmo calificaria su experiencia como cliente al buscar
inmuebles en Jesus Maria utilizando plataformas inmobiliarias?

Valor agregado de la
propuesta tecnologica

Valor percibido por el cliente en
terminos de valor agregado

Valor percibido por el cliente en
temrinos de valor agregado

Valor percibido por el cliente en
temrinos de valor agregado

24. ¢Estaria mas dispuesto a considerar la compra de una propiedad en Jesus
Maria si tuviera acceso a informacién transparente y herramientas utiles en una
plataforma?

25. ¢éEn que medida cree usted que la informacion transparente proporcionada
por las plataformas inmobiliarias influye en su toma de decisiones al buscar una
propiedad en Jesus Maria?

¢Qué valor considera que agregaria una plataforma inmobiliaria centrada en la
transparencia de la informacion a su experiencia como cliente al buscar
inmuebles en Jests Maria?

Encuesta estructurada con preguntas
de opcién multiple y escalas de
calificacion.
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ANEXO 5. Formulario de preguntas de encuesta cuantitativa

Alternativas
Preguntas
A B ¢ D E F G
1. ¢Cual es tu género? Masculing Femenino Prefiera no decirlo
2. ;Cual es tu rango de edad? Entre 18 y 25 afios Entra 25y 30 afios Entre 31y 35 afios Entre 35 y 40 afios Mayor de 41 afios
3. ¢ Cual es tu nivel de formacion? Secundaria completa Superior Incompleta Superior Completa Post grado Tecnica incompleta Tecnica completa
4. ;Cual es tu ocupacion? Dependiente Independiente Empresario Estudiante

5. ¢Cual es tu salario promedio? Entre 1500 y 2000 Soles ~ Entra 2001y 3000 Soles  Entre 3001y 4000 Soles ~ Entre 4001y 5000 Soles  Mas de 5000 Soles
6. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "No existe transparencia
en absoluto” y 5 significa "Total transparencia”, ;Como calificaria la 1 ) 3 4 ;

transparencia de la informacion proporcionada por las plataformas
inmobiliarias en Jesds Maria?

1. ;Alguna vez ha sentido que le falta informacion importante, al
ufilizar plataformas inmobiliarias para buscar propiedades en Jesis Si, con frecuencia. Si, ocasionalmente. No, raramente. 2, nunca he tenido dificuttades.
Maria? (Seleccionar una opcion)

8. ;Ha tenido acceso a informacion relevante sobre propiedades al
utilizar plataformas inmobiliarias en Jesiis Maria? {Seleccionar una Muy faciimente. Con facilidad. Con cierta dificuftad. Con mucha dificultad.
opcion)

No he tenido acceso a
informacidnrelevante
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9. ;Cuales de las siguientes caracteristicas considera usted como
esenciales para una plataforma de bisqueda de inmuebles en Jesis
Maria? (Seleccionar todas las que apliquen)

Mo he tenido acceso a Mo he tenido acceso a Mo he tenido acceso a No he tenido acceso a No he tenido acceso a No he tenido acceso a
informacidnrelevante informacidnrelevante informacidnrelevante informacidnrelevante informacidnrelevante informacidnrelevante

10. ;Ha encontrado informacion detallada sobre propiedades, como
caracteristicas especificas, estado de mantenimiento y detalles sobre . . . Aveces, pero no de
. L 0 R . Si, siempre. Si, la mayoria de las veces.
precios y ubicacion, al utilizar plataformas inmobiliarias para bisqueda
de inmuebles en Jesils Maria? (Seleccionar una opcion)

. Mo, casi nunca. No, nunca.
maneraconsistente

Informacidn sabre semicios

11. ;Qué informacion o herramientas considera usted que necesita " . y
Fotografias detalladas d= cercanos (escuelas,  Historial de precios de la  Informacidn sobre el estado

Opiniones y calficaciones

. . PR . . Datos sobre el trafico y
como cliente al buscar una propiedad en Jesiis Maria? {Seleccionar . . ‘ . de otros usuarios sobre la Otro
. los inmuebles. hospitales, supermercados, propiedad. legal de Ia propiedad. ‘ transporte en la zona.
todas las que apliquen) otc) propiedad.
12. ;Qué herramientas o informacion adicional le gustaria encontrar en A . Informacidn sobra tasas de Notificacionas autométicas o Informacidn sobre lag
. . . Mapas interactivos con ~ Simuladores de prestamos . ", ; . Analisis del mercado ‘ .
una plataforma de biisqueda de inmuebles para tomar decisiones T ! . ’ interés hipotecarias de propiedades que S tendencias de precios en (Otro
) . ) ubicacidn de propiedades. hipotecarios. - L inmabiliario local. L
informadas? (Seleccionar todas las que apliquen) actuales. coincidan con sus criterios. Jestis Maria.
13. ;Qué opinién tiene sobre las plataformas inmobiliarias que ha
utilizado para buscar inmuebles en Jesis Maria? {Seleccionar una Muy negativa. Negativa Neutra Positiva. Muy positiva.

opcion)

14. ;Cuales cree usted que son las principales atributos y defectos de
las plataformas inmobiliarias que ha utilizado? (Procure elegir una de
cada una)

Defecta: Falta de Atributo: Confianza en las~ Defecto: Son poco
estadistica plataformas confiables

Afributo: Facilidad de uso  Defecto: Falta de informacio Atnbuto: Informacion transpi
15. ;Cree usted que una plataforma inmobiliaria que promueva la

transparencia de la informacion podria generar ingresos significativos S — St sianfcat Si, pero na tan No et Na, no creo que genere
en ¢l mercado inmobiliario de Jesis Maria en 20237 {Seleccionar una !, MUY SIgACaINgs. ! SIgcalngs. significativos. 0 esloy segure. ingresos significativos.
opcion)

16. ;Estaria usted dispuesto a pagar una tarifa, comision o suscripcion

por utilizar una plataforma Proptech que ofrezca una experiencia de Si, pero solo si offece un N, no estaria dispuesto a

Si, definitivamente. Na estoy sequro.

busqueda de inmuebles mas transparente y le ayude a tomar una mejor gran valor agreqado. pagar.
decision en Jesiis Maria? {Seleccionar una opcion)
17. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho” y 5
significa "Muy satisfecho”. ;Como se siente acerca de la transparencia 1 ) ] 4 ;

de la informacion (claridad y detalle) al buscar inmuebles en Jesils
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18. ;En qué medida cree usted que la informacién transparente
proporcionada por las plataformas inmobiliarias influye en su toma de
decisiones al buscar una propiedad en Jesis Maria? (Seleccionar una

opcion)

19. ;Cree que su experiencia como cliente mejoraria si las plataformas
proporcionaran informacion clara y mejores herramientas para
busqueda de inmuebles? {Seleccionar una opcién)

20. ;Como percibe usted que la transparencia de la informacion
proporcionada por las plataformas inmobiliarias ha afectado su
experiencia al buscar inmuebles en Jesis Maria? (Seleccionar una
opcion)

21. ;Coémo se sentiria usted como usuario si una plataforma
inmobiliaria enfocada en la transparencia de la informacion mejorara
su experiencia al buscar inmuebles en Jesis Maria? (Seleccionar una

opcion)

22. ;Cree usted que un plan de negocio para una Plataforma
inmobiliaria centrada en la transparencia de la informacion en Jesis
Maria seria rentable a largo plazo? (Seleccionar una opcion)

23. En una escala del 1 al 5, donde 1 significa "Muy insatisfecho” y 5
significa "Muy satisfecho”. ;Como calificaria su experiencia
como cliente al buscar inmuebles en Jesas Maria utilizando plataformas
inmobiliarias?

24. ;Estaria mas dispuesto a considerar la compra o alquiler de una
propiedad en Jesis Maria si tuviera acceso a informacion transparente
y herramientas itiles en una plataforma? {Seleccionar una opcion)

25, ¢En qué medida cree usted que la informacion transparente
proporcionada por las plataformas inmobiliarias influye en su toma de
decisiones al buscar una propiedad en Jesis Maria? (Seleccionar una

opcion)
26. ;Qué valor considera que agregaria una plataforma inmobiliaria
centrada en la transparencia de la informacion a su experiencia como

cliente al buscar inmuebles en Jesiis Maria? (Puede seleccionar
miltiples opciones)

Tiene una influencia muy

Si, definitivamente.

Tiene una influencia muy

Tiene una influencia
moderada.

Tiene una influencia

Mo tiene influencia en
minima.

significativa. absoluto

Mo tiene mucha influencia

. - Definitivamente no va a
Si, definitivamente.

mejorar

Si, en cierta medida. Mo estoy seguro. Mo, no creo que mejore.

Ha mejorado . . Mo ha tenido un impacto Ha empearado
o Ha mejorado ligeramente.
significativamente.

Ha empeorado ligeramente.

significativo. significativamente.
Muy satisfecho. Satisfecho. Meutro. Insatisfecho. Muy insatisfecho.
Si, altamente rentable. Si, rentable. Si pefo con margen de Mo estoy sequro. No. no creo que sea
rentabilidad limitado. rentable.
1 2 3 4 ]

Nao, no creo que tenga un
impacto en mi decision.

Definitivamante no tendria
ningun impacto

Si, en cierta medida. Mo estoy seguro.

Tiene una influencia Tiene una influgncia

Mo tiene influencia en

significativa. moderada. minima. No tiens mucha influsncia absoluto
Mayor cnnﬁqr}za enla Mayor eficiencia en la Mayor capaclldlad PA18  Facilitaria la comparacion
informacidn de . : tomar decisiones : Otro
: bisqueda de inmuebles. ) entre propiedades.
propiedades. informadas.
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ANEXO 6. Presupuesto de creacion de plataforma

#4.FOCUS

1. Cobecera

2. Abridor

3. Destocodos o similares
4. Publicidad

5. Footer

6. Blsgueda con filtro

7. Detalle de inmuseble

B. Formulario de publicacion
8. Usuario

10. Membresias

11. Paosarela de pogos

'F‘uglnuWEB Secx:lnnes

SOPORTE
COMPLETO

# Elservicio de soporte inicia una vez enfregodo el sisterna.

* Se brindord asistencio remoto, ofendiendo consultos del personal del
cliente pora los temos operativos y de conectlividod yio seguridod, a
frawés de comreo electranico, vio telefénica o vio WhatsApp.

#  Elhorario de lobores para coordinociones, reuniones, trabajo en conjuntao,
consultos o cualguier ofrainferoccion enlos disfinfos etopos del proyecto
es de lunes a viernes de 830 o.mea 5:30 pum., hora de Lima/Peri

« El fiemmpo de otencidn serd de maximo 24 horos pora otender las
consultos y de 2 horos para incidentes o follos presentodas en el servicio
luego de notificodo dentro del horario de ofencion. De requerirse un
tiempo adicional este deberd ser soficitodo por correo electranico con el
sustento correspondiente.

& Estdn exceptuodos los coidos o indisponibilidod del servicio, por cousas
na atribuibles a FOCUSIT.

* Equipo de programaocian y soporte (Bolsa de 15h mensuales).

* Elsoporie incluye un perfil del jefe del proyecio para reuniones y términos
de funcionalidodes y 02 progromadores.

SERVIDORES

* Senvidores dedicodos para el uso correcto dal sisterma
s Cerfificodo de seguridad S5L 128 bit, encargado de la encriptacion
para una fransferencia de datos sequra
*  Servidor cloud de alta disponibilidad exclusivo para el servicle
o Memoria BGB / 4 wCPUs / Transf. 6TE / DD240 GB
o Aproximadamente 1,500 publicaciones de 100MB cada
una (fotos, videos, platos, data)
o Copocidod de gue 30 usudgrios estén conectados de
ranera simultdnea.
+ Al pasarse los valores antes mencionados se deberd escalar a un
sarvidor con el doble de capacidad v con un precio de: $
o Memoria 16GB f 8 vCPUs / Transf. 9TB / DD480 GB
o Aproximaodamente 3,000 publicociones de 100MB cada
uno (fotos, videos, platos, data)
o Copocidaod de que 60 usudgrios estén conectados de
mionera simultdnea.
+ Encosode pasarse los nuevos valores se deberd cotizar una nueva
arquitectura de acuerdo al proyecto,

3. PERFILES ASIGMNADOS

a. Coordinodor de proyecto

Coordinocion y asesona

NOMICA

NMOBILIARIO

MAR-MARZ2809-1-EC

‘e6 con &l cliente.

ayecta.

wclusiva del drea usuario.
on o uso de Webservices.

= gutenticacion y occesos robustos.
ocidn “Supervisor [ Administrodor”

sion “Cliente” para ko pagina Web,
s& un cliente mediante la Web.

1 en el documento de alconce "CMS

(IPhane y Android].

3 en cualguier pagina dentro del
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/A FOCUS

ii  Asignodo poro la plonificocion, minimizar riesgos, controlar tiempos, compartir el
canocimiento y experiencios en base a proyecios desarrollodos antericrmente.

L. Seimnvolucra en todo el servicio (antes, durante y después) v es el conal con el
equipo de soporfe técnico inferna.

w. Conoce todo el flujp del servicio, arma en conjunfo con e cliente el drbol de
respusstos.

V. Dizponible por felefono o WhatsApp de 8:30 am - 5:30 pm

b. Eguipo de soporte

L Equipo fécnico de desaorrolladores y odministrodores de softwore  para

incidencias durante el servicio.

4. TIEMPO DE DESARROLLO:
a. Seradeonce (11) semanos

L Eltiempo de desarrollo empisza después de lo aprobocidn final del dizefio grafico
s UL

5. PROPUESTA ECOMNOMICA ESTANDAR (WhatsApp Apl oficial)

DETALLE PRESUPUESTO
2] Mansual

DISERO GRAFIC UK / U 3,000
SISTEMA ADMIMISTRADOR WEE 5,500
PAGINA WEE $6.000
SOPORTE COMPLETO $740
SERVIDORES 250

TOTAL % 14,500 990

e et i = "$10,990 fanuah
conmiderar un descuento del 08%

6. FORMA DE PAGO
@ Se definird el pogo de acuerdo al cronograma y en hitos.
7. INFORMACION FOCUSIT
a. Empresa: FOCUS IMMOVACION Y TECNOLOGIA SAC. - FOCUSITEAC.
b, Ruc: 20602188355
c. Direcciorn: Av. San Luis 1369, Piso 3, San Luis, Lima, Perd
8. CONDICIONES COMERCIALES

. Loinwversian no inchuye e Impuesto General a las Ventas (18% I1GV)
b. Lopropussto estd en dalares

9. CONTACTOS COMERCIALES
@ Ejecutive de Cuenta

L Mombre: Enrique Cosllo
i Teléfonoo993-835-812

www focusit pe 161



4. FOCUS

i.  Correx ecoclio@focusit.pe

b.  Gerente General
L Mombra: Lorenzo Jiménez
i Teléfono:951-414-133
il Correo: lorenzo@focusit pe
10. SUPUESTOS

a.  Los recursos estardn asignodos segln el cronogroma de frobajo

b.  Si hay un refraso por parte de Bl Cliente de 3 dios podrio hober un sobrecosto por la
reQsignocion de recursos.

c. Seinciuys lo compra y configuracion de un certificodo de seguridod (S5L) por lo duracian
del servicio. Esto con lo finolidod de mantener los datos seguros.

d. En coso exstan variociones en el alcance del proyecto una wez inicioda ko etopa de
planificocion, =& hara uso del procedimiento y gestion de cambios, mismo que podria
modificar el fiempo y costo de la estimacian inicial.

&, Lo Base de dofos es informacion confidencial del cliente que no sera divulgoda ni

compartida por FOCUSIT.

11. CLAUSULAS SOBRE LA PROPIEDAD DE LA INFORMACION CONFIDENCIAL

a.

La infarmocion confidencial, v todos los derechos a lo misma que hon sido o serdn
divulgodos a OKE, permaneceran como propiedad de FOCUSIT. El Chente no obtendra
derecho alguno, de ningan tipo, sobre ko informacion, ni fampoco ningldn derecho de
utilizarlo, excepto para &l objefo del presente ocuerdo. Lo divulgocion de la Informaocion
confidencial no impdica &l licenciomiento de derecho de potentes o derecho de aufor o
ningun ofro derecho por parte del Cliente, gue no sean los esfoblecidos agui.”

Se considera como confidencial toda informacion proporcionodo por El Cliente,
incleyendo, pero no limitodo o listodos, comrespondencio, memorandos, informes,
archivos, medios magnéticos u otros. El Cliente no aceptard ni validard informacicn alguna
que no provernga de sus canales oficiales infernos.

Mo =2 usard lainformacian de El Cliente para algin fin diferente que no sea la preparacion
de un entregable contemplado &n el contrato o por algin pedido expreso del Cliente.

Mo se generara copio de ka informaocicn que se tengo acceso sinla autorizacion por escrito
del Cliente.

Se odoptaran las medidas necesarias pora evitar la pérdidao o difusion no auforizada de
cualquier documenta relocicnodo con el contrato.

Se nofificard de inmediafo a El Cliente cudlguier caso de pérdida o difusidn no autorizada
dea informocion relocionoda con el contrato.

Mos comprometemos a cumplir con bo indicodo en la Ley W® 28733, Ley de Proteccion de
Datos Personales, y a considerar toda lo informacian relativa a los cuentas de comreo
electronico comao informacion personal, especialments lo informacion relafiva o personas
fisicos recogido en ficheros de dofos personales, cuentos de comreo personales v datos
tecnicos y organizafivos dal Clienfe.

www.focusit.pe
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ANEXO 7. Flujo de caja proyectado — Afio 1

Expresado en soles Afi01

Estado P&G Mes1 Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas § j S 1000000 5/ 1000000 § 1000000 §/ 1000000 S/ 1000000 § 1000000 § 1000000 § 1000000 § 1000000 § 1000000
Costo del senvicio S 58500 8 580500 § 58500 S 580500 § 6500 § 62500 § 62500 § 6500 § 62500 § 62500 § 650 § 620500
Depreciacion y amortizacion S 20806 8 20806 S 20806 5 20806 8 20806 § 20806 § 20806 20806 § 20806 § 20806 § 209806 § 20806
UTILIDAD BRUTA S 78806 -5 78806 S/ 20194 S/ 210194 §/  L700%4 S/ L7014 §/ 17019 §/  L0LO4 S/ 70194 §/ 170094 § L7014 §  1700%
GASTOS OPERATIVOS

Gastos administrativos S %1910 8 9910 Y 910§ 919120 § 9910 § 91N Y 919120 9910 § 91N § 41920 § 91910 § 9190
Gastos de ventas S 78600 S/ 781600 § 781600 S/ 781600 S/ 781600 § 781600 S 78600 S 781600 § 78600 S 760§ 781600 § 781600
Depreciacion de activos § ®BBY \WBY LY WY WBY BBLY WY WBY WBBY WY BB BB
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (S/) S)O29052 -5 UG S U052 - 1490526 -5/ 1530526 5 1530520 -5/ 1530526 5/ 153026 S/ 1530526 -5/ 1530526 - 1530526 -5/ 1530526
PARTIDAS FINANCIERAS

Gastos Financieros S3e38 S 3T e 299 S 288 18IS 260405 26U 2BU S %S 24BB Y BU
UTILIDAD ANTES DE IR (5/) SOuM S NS 100902 S 193604 S/ 1249363 5/ 1247008 S/ 126677 S/ 1261094 S/ 1268199 -5/ 1283470 5/ 1282938 -5/ 1298002
Impuestoa a renta w4 j j j i § j j j i g §

UTILIDAD NETA SOuM S UM S 00902 S 193604 S/ 1249363 5 1247008 S/ 126677 S 1261094 S 1268199 -5/ 1283470 5/ 1280938 -5/ 1298002
EBITDA S| 0ERT S 06T S RIS 10687 S BT S BRI S BT S B30T S BRI S BT S BRT S BT
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ANEXO 8. Flujo de caja proyectado — Ao 2

Expresado en soles ANO2

Estado P&G Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24

Ventas S 4125000 § 4125000 §/ 4125000 §/ 4125000 S 4125000 S 4125000 §/ 4125000 §/ 41,250.00 S/ 41250.00 S 4125000 §/ 41,25000 § 41,250.00
Costo del senvicio S 647060 -5 647060 S/ 647060 S/ 647060 - 647060 S/ 647060 -S/ 647060 S/ 647060 -/  6470.60 -5/  6,470.60 S/ 647060 S/  6,470.60
Depreciaciony amortizacion S 209306 5/ 209306 S/ 209306 § 200306 § 2093.06 § 209306 S 209306 § 200306 § 209306 § 209306 § 209306 S  2,093.06
UTILIDAD BRUTA S/ 4562754 S/ 4562754 S/ 4562154 S 4562754 S/ 4562754 S/ 4562154 S/ 4562754 S/ 4562754 S/ 4562754 S/ 4562154 S/ 4562154 S/ 4562754
GASTOS OPERATIVOS

Gastos administrativos § 1005930 § 1005930 §/ 10,0530 § 1005930 S 1005930 § 1005930 §/ 10,0530 § 1005930 S 1005930 § 10,059.30 §/ 10,0530 § 10,059.30
Gastos de ventas S 22470 S 220470 S RLI0S 227470 S 227470 S 220470 S 020470 S 227470 S 220470 S/ 2220470 S/ 22470 S 22,27470
Depreciacion de activos S 16453 S/ 16453 S/ 16453 § 16453 5 16453 S/ 16453 S/ 16453 S 16453 § 16453 §/ 16453 S 16453 § 16453
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (S/) S/ 1329354 S/ 1320354 S/ 1329354 S/ 1329354 S/ 1329354 S/ 1329354 S/ 1329354 S/ 1320354 S/ 1329354 S/ 1329354 S/ 1320354 §/ 13,9354
PARTIDAS FINANCIERAS

Gastos Financieros S23323 S 224551 -5/ 196170 S/ 208218 S 193741 -/ 191548 S/ L7725 S/ 174283 S 165468 -5/ 151563 S/ LATATL S 133623
UTILIDAD ANTES DE R (S/) §/ 1561677 S/ 1553905 S/ 1525524 S/ 1537572 S/ 1523065 S/ 1520902 S/ 1506629 S/ 1503637 S/ 1494822 S/ 1480917 S/ 14,6625 S/ 14,629.77
Impuesto a la renta 95% S/ 460695 S 458400 S 450030 §/ 453584 S/ 449304 S 448666 S 444456 S/ 443573 S/ 440973 S 436871 § 435605 § 431578
UTILIDAD NETA §/ 1100983 S/ 10955.03 S/ 1075495 S/ 10,839.89 S/ 1073761 §/ 1072236 S/ 10,6274 S/ 1060064 S/ 1053850 S/ 1044047 S/ 1041021 §/ 10,313.99
EBITDA §/ 1555113 S/ 1555013 §/ 1555113 §/ 1555013 S/ 1555113 §/ 1555113 S/ 1555013 S/ 1555113 S/ 1555113 S/ 1555013 S/ 1555113 §/ 1555113
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ANEXO 9. Flujo de caja proyectado — Afio 3

Expresado en soles ANO3

Estado P&G Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36

Ventas §/ 121,000.00 S/ 121,000.00 S/ 121,00000 §/ 121,000.00 S/ 121,00000 §/ 121,000.00 S/ 121,000.00 S/ 121,00000 §/ 121,000.00 S/ 121,00000 S/ 121,000.00 S/ 121,000.00
Costo del servicio S 674948 S/ 674948 S/ 674948 S/ 674948 S 674948 S/ 674948 S/ 674948 S/ 674948 S 674948 S/ 674948 S 674948 S/  6,749.48
Depreciacion y amortizacion S 209306 S/ 200306 S/ 209306 § 209306 § 209306 § 209306 § 200306 § 20906 § 209306 § 209306 § 209306 §  2,093.06
UTILIDAD BRUTA S/ 112,157.46 S/ 112,157.46 S/ 112,15746 S/ 112,157.46 S/ 112,157.46 S/ 112,157.46 S/ 112,15746 S/ 112,157.46 S/ 112,157.46 S/ 112,157.46 S/ 112,15746 S/ 112,157.46
GASTOS OPERATIVOS

(Gastos administrativos S 1095968 S 1095968 S/ 10959.68 S/ 10959.68 S/ 1095968 S 1095968 S/ 10959.68 S/ 10959.68 S 10959.68 S/ 1095968 § 10,959.68 S/ 10,959.68
Gastos de ventas S 220470 S/ 227470 S/ 220470 S 22,7470 S 227470 § 22470 § 227470 S 227470 S 2227470 S 2,07470 §/ 22470 § 2227470
Depreciacidn de activos S 18§ 18 s 18y s sy a8 s s s 18 S a8y mas s 118§ 118§ 17218
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) (S/) S/ 78923.09 S/ 7892309 S/ 78923.00 S/ 78923.00 S/ 78923.09 S/ 7892309 S/ 78923.00 S/ 78923.09 S/ 78923.09 S/ 78923.09 S/ 78,923.00 S/ 78,923.09
PARTIDAS FINANCIERAS

Gastos Financieros S/ 128425 ) 118786 -5/ 98677 S 988.00 -/ 85835 -5/ 78224 -§/ 65550 S/ 56943 -/ 45089 S 33769 - 23528 -5 11625
UTILIDAD ANTES DE R (S/) S/ 8020734 S/ 80,1095 S/ 79909.86 S/ 7991109 S/ 7978144 S/ 79,70533 S/ 7957859 S/ 7949222 S/ 7938298 S/ 79,260.78 S/ 79,15837 S/ 79,039.34
Impuesto a la renta 295% S 2366117 § 863273 S B5341 S BSBIT S 2353852 S 2351307 § BA568 S 2345020 S 2341798 § 2338193 § 2335172 § 2331661
UTILIDAD NETA S/ 5654617 S/ 5647822 S/ 5633645 S/ 5633732 S/ 5624591 S/ 56,192.26 S/ 56,102.91 S/ 56,042.01 S/ 5596500 S/ 55878.85 S/ 5580665 S/ 5572273
EBITDA S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 8118833 S/ 81,188.33 S/ 81,188.33 S/ 8118833 S/ 8118833
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Anexo 10. Proyeccion de ingresos Ao 1,2y 3

Total ingresos por ventas en el Afio 1 Cantidad usuarios anual 10000

Afio Afio 0 Afio1

Periodo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12
Mes Sensibilidad 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Conversion de usuario a cliente 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
Numero de anuncios por cliente 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Tarifa promedio por servicio S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 5000 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00 S/ 50.00
Cantidad usuarios 0 0 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00 1000.00
Clientes totales 0 0 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Servicios totales 100% 0 0 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
TOTAL INGRESOS POR VENTAS S/ -9 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00 S/ 10,000.00
TOTAL ANUAL VENTAS s/ 100,000.00
Total ingresos por ventas en el Afio 2 Cantidad usuarios anual 20000

Afio Afio2

Periodo 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Mes 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Conversion de usuario a cliente 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Numero de anuncios por cliente 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Tarifa promedio por servicio S/ 55.00° S/ 5500 S/ 5500 S/ 5500 S/ 55.00 S/ 5500 S/ 55.00 S/ 5500 S/ 55.00 S/ 5500 S/ 5500 S/ 55.00
Cantidad usuarios 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667 1667
Clientes totales 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Servicios totales 100% 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750 750
TOTAL INGRESOS POR VENTAS S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00 S/ 41,250.00
TOTAL ANUAL VENTAS s/ 495,000.00
Total ingresos por ventas en el Afio 3 Cantidad usuarios anual 40000

Afo Afio3

Periodo 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Mes 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
Conversion de usuario a cliente 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Numero de anuncios por cliente 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Tarifa promedio por servicio S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50 S/ 60.50
Cantidad usuarios 3333 3333 3333 3333 3333 3333 3333 3333 3333 3333 3333 3333
Clientes totales 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Servicios totales 100% 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500
TOTAL INGRESOS POR VENTAS S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00 S/ 90,750.00
TOTALANUAL VENTAS s/ 1,089,000.00
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Anexo 11. Proyeccion de egresos — Aiio 1

Gerente General S/ 2,500.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 10 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 10
Jefe de tecnologias

Gerente de Marketing S/ 2,500.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Total Gasto Nomina de servicio (S/) S/ 500000 S/ 500000 S/ 500000 S/ 500000 S/ 500000 S/ 500000 S/ 500000 S/ 500000 S/ 5,000.00 S/ 5,000.00 S/ 5,000.00 S/ 5,000.00
Total Gasto Nomina de Servicio con carga social S/  7,350.00 S/ 7,350.00 S/  7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00 S/ 7,350.00

Jefe de ventas S/ -

Encargado de ventas S/ 1,300.00 1.0 10 1.0 1.0 1.0 10 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 10
Comunnity manager S/ 1,500.00 1.0 10 1.0 1.0 1.0 10 1.0 1.0 1.0 1.0 10 10
Encargado de disefio grafico S/ -

Total Gasto Nomina de servicio (S/) S/ 2,80000 S/ 2,800.00 S/  2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00 S/ 2,800.00
Total Gasto Nomina de Servicio con carga social S/ 411600 S/ 411600 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00 S/ 4,116.00
Gasto Total de planilla (Incluye carga social) S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/  11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00 S/ 11,466.00
Gastos de Operacion Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Servicio servidores S/ 893.00 S/  893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/  893.00
Creacion de marca S/ 5,000.00

Soporte Tl S/ 281200 S/ 281200 S/ 2,81200 S/ 281200 S/ 281200 S/ 2,812.00 S/ 2,812.00 S/ 2,812.00 S/ 2,812.00 S/ 2,812.00 S/ 2,812.00 S/ 2,812.00
Mejora continua UX/UI S/ 400.00 S/ 400.00 S/ 400.00 S/ 40000 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 80000 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/  800.00 S/  800.00
Compra de informacion para estadistica S/ 400.00 S/ 400.00 S/ 400.00 S/ 40000 S/ 40000 S/  400.00 S/ 40000 S/ 400.00 S/  400.00 S/ 40000 S/  400.00 S/  400.00
Sistema interconexion SBS - Tasas crédito (1A) S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/ 800.00 S/  800.00 S/  800.00
Mantenimiento y mejora de calculadora hipotecaria s/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 500.00 S/  500.00
Gastos de plataforma (Pagina web) S/ 22,800.00

Gastos de plataforma (Sistema de administrador) S/ 20,900.00

Gastos de plataforma (Disefio) S/ 11,400.00

Total gastos de servicio (S/) S/ 580500 S/ 580500 S/ 580500 S/ 580500 S/ 620500 S/ 6,205.00 S/ 6,205.00 S/ 6,20500 S/ 6,205.00 S/ 6,205.00 S/ 6,205.00 S/ 6,205.00

Oficina S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 50000 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 500.00 S/  500.00
Utiles de oficina S/ 150.00 S/  150.00 S/ 150.00 S/ 15000 S/  150.00 S/  150.00 S/ 15000 S/  150.00 S/  150.00 S/  150.00 S/  150.00 S/  150.00
Gastos contables (Outsourcing) s/ 500.00 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 50000 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 500.00 S/ 500.00 S/ 50000 S/ 500.00 S/  500.00
Asesoria legal (Creacién/registro marca e imagen, constitucion, et S/ 8,000 S/ 600.00" S/ 600.00 S/ 60000 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/ 600.00 S/  600.00
Licencia de Windows, Office, Correos, almac iento + Otros S/ 91.20 §/ 9120 §/ 91.20 §/ 91.20 §/ 9120 §/ 9120 §/ 91.20 §/ 91.20 §/ 91.20 §/ 91.20 §/ 9120 §/ 91.20
Total gastos operativos administrativos (S/) S/ 184120 S/ 184120 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20 S/ 1,841.20

Gastos agencia digital S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,00000 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00 S/ 1,000.00
Plan de Marketing S/ 2,000

Publicidad en redes sociales S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00 S/ 2,500.00
SEM (Motores de busqueda) S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 20000 S/ 20000 S/ 200.00 S/ 20000 S/ 200.00 S/ 200.00 S/ 20000 S/ 200.00 S/  200.00
Total gastos operativos de ventas (S/) S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/  3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00 S/ 3,700.00

TOTAL GASTOS DE LA OPERACION 22,81220 S/ 22,812.20 S/ 22,812.20 S/ 22,812.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20 S/ 23,212.20
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Anexo 12. Proyeccion de egresos — Afio 2

Gerente General s/ 2,750.00 10 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 10 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Jefe de tecnologias

Gerente de Marketing S/ 2,750.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Total Gasto Nomina de servicio (S/) S/ 550000 S/ 550000 S/ 550000 S/ 550000 S/ 550000 S/ 550000 S/ 5500.00 S/ 550000 S/ 550000 S/ 5500.00 S/ 5500.00 S/ 5,500.00
Total Gasto Nomina de Servicio con carga social S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 808500 S/ 8085.00 S/ 808500 S/ 808500

Jefe de ventas S/ 2,500.00 10 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Encargado de ventas S/ 1,430.00 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 20 2.0 2.0 20 2.0 2.0 20
Comunnity manager S/ 1,650.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Encargado de disefio grafico S/ - 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Total Gasto Nomina de servicio (S/) S/ 7,010.00 S/ 7,01000 S/ 701000 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00 S/ 7,010.00
Total Gasto Nomina de Servicio con carga social S/ 1030470 S/ 10,30470 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70 S/ 10,304.70
Gasto Total de planilla (Incluye carga social) S/ 1838970 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70 S/ 18,389.70
Gastos de Operacion Mes 13 Mes 14 Mes 15 Mes 16 Mes 17 Mes 18 Mes 19 Mes 20 Mes 21 Mes 22 Mes 23 Mes 24
Gatosdeseiio
Servicio servidores S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 89300 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 89300 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/  893.00
Creacion de marca s/ 5,000.00

Soporte Tl S/ 295260 S/ 295260 S/ 295260 S/ 295260 S/ 295260 S/ 2,952.60 S/ 2,952.60 S/ 2,952.60 S/ 2,952.60 S/ 2,95260 S/ 2,952.60 S/ 2,952.60
Mejora continua UX/Ul S/ 84000 S/ 840.00 S/ 840.00 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 840.00 S/ 840.00 S/  840.00
Compra de informacion para estadistica S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/ 42000 S/  420.00
Sistema interconexion SBS - Tasas crédito (IA) S/ 84000 S/  840.00 S/ 840.00 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 84000 S/ 840.00 S/  840.00 S/  840.00
Manterimiento y mejora de calculadora hipotecaria s/ 5500 ) 5500|y  s2s00|s/ s:s.00|s) S|/ sasoo|s/  ss00|s/ S| saso0|s/  s2s.00]s/ s25.00 & 52500
Gastos de plataforma (Pagina web) s/ -9 -9 -9 -9 -y -9 -9 -9 -9 -9 -9 -
Gastos de plataforma (Sistema) s/ -5 -5 -5 -9 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -
Gastos de plataforma (Disefio) S/ -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -5 -9 -5 -5 -
Total gastos de servicio (S/) S/ 647060 S/ 647060 S/  6470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60 S/ 6,470.60
Gastosoperatvosadminitratios
Oficina S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 525.00 S/ 525.00 S/ 525.00 S/ 52500 S/  525.00
Utiles de oficina S/ 157.50 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/ 15750 S/  157.50
Gastos contables (Outsourcing) S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/ 52500 S/  525.00
Asesoria legal S/ 1,000 S/ 63000 S/ 63000 S/ 63000 S/ 63000 S/ 63000 S/ 63000 S/ 63000 S/ 630.00 S/ 630.00 S/ 630.00 S/ 63000 S/  630.00
Licencia de Windows, Office, Correos, almac iento + Otros S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 15960 S/ 15960 S/ 15960 S/ 15960 S/ 15960 S/  159.60 S/ 15960 S/ 159.60 S/  159.60 S/  159.60
Total gastos operativos administrativos (S/) S/ 199710 S/ 1,997.10 S/  1997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10 S/ 1,997.10

Gastos agencia digital S/ 1,050.00 S/ 1,050.00 S/  1,050.00 S/ 1,050.00 S/ 1,05.00 S/ 1,050.00 S/ 1,050.00 S/ 1,050.00 S/ 1,050.00 S/ 1,050.00 S/ 1,050.00 S/ 1,050.00
Plan de Marketing S/ 2,000 S/ -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -y -8 -8 -
Publicidad en redes sociales S/ 262500 S/ 262500 S/ 2,625.00 S/ 2,625.00 S/ 2,62500 S/ 2,625.00 S/ 262500 S/ 2,625.00 S/ 2,625.00 S/ 2,625.00 S/ 2,625.00 S/ 2,625.00
SEM (Motores de busqueda) s/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 S/ 21000 §/ 21000 §/ 21000 S/  210.00
Total gastos operativos de ventas (S/) S/ 3,885.00 S/ 3,885.00 S/  3,885.00 S/ 388500 S/ 3,885.00 S/ 388500 S/ 3,885.00 S/ 3,885.00 S/ 3,885.00 S/ 3,885.00 S/ 3,885.00 S/ 3,885.00

TOTAL GASTOS DE LA OPERACION S/ 38,827.40 S/ S/ 38,827.40 S/ 38,827.40 S/ 38,827.40 S/ 38,827.40 S/ 38,827.40 S/ 38,827.40 S/ 38,827.40 S/ 38,827.40
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Anexo 13. Proyeccion de egresos — Aiio 3

Gerente General S/ 3,025.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 10 1.0 10 1.0 1.0
Jefe de tecnologias

Gerente de Marketing S/ 3,025.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Total Gasto Nomina de servicio (S/) S/ 605000 S/ 6,050.00 S/  6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00 S/ 6,050.00
Total Gasto Nomina de Servicio con carga social S/ 889350 S/ 889350 S/ 889350 S/ 889350 S/ 8893.50 S/ 8389350 S/ 889350 S/ 8,893.50 S/ 8,893.50 S/ 8893.50 S/ 8389350 S/ 8893.50

Jefe de ventas S/ 2,750.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 10 1.0 1.0 1.0 1.0
Encargado de ventas S/ 1,573.00 20 2.0 2.0 20 20 2.0 20 20 20 20 2.0 20
Comunnity manager S/ 1,815.00 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Encargado de disefio grafico S/ - 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
Total Gasto Nomina de servicio (S/) S/ 771100 S/ 7,712.00 S/ 771100 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00 S/ 7,711.00
Total Gasto Nomina de Servicio con carga social S/ 11,3357 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17 S/ 11,335.17
Gasto Total de planilla (Incluye carga social) S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/  20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67 S/ 20,228.67
Gastos de Operacion Mes 25 Mes 26 Mes 27 Mes 28 Mes 29 Mes 30 Mes 31 Mes 32 Mes 33 Mes 34 Mes 35 Mes 36
Gatosdesengigio
Servicio servidores S/ 893.00 S/  893.00 S/ 893.00 S/ 893.00 S/ 89300 S/ 893.00 S/ 89300 S/ 893.00 S/ 89300 S/ 893.00 S/ 893.00 S/  893.00
Creacién de marca S/ 5,000.00

Soporte TI S/ 310023 §/ 30023 S/ 310023 S/ 3,10023 S/ 3,10023 S/ 30023 S/ 30023 S/ 3,10023 S/ 3,10023 S/ 3,10023 S/ 3,00.23 S/ 3,100.23
Mejora continua UX/UI S/ 882.00 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 882.00 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/  882.00
Compra de informacién para estadistica S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/ 44100 S/  441.00
Sistema interconexion SBS - Tasas crédito (IA) S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 88200 S/ 882.00 S/ 88200 S/  882.00
Mantenimiento y mejora de calculadora hipotecaria S/ 55125 S/ 551.25 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 551.25 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125

Gastos de plataforma (Pagina web)
Gastos de plataforma (Sistema)
Gastos de plataforma (Disefio)

Total gastos de servicio (/) S/ 674948 S/ 6,74948 S/ 674948 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48 S/ 6,749.48
Gstos operativosagmivistatos
Oficina s/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 §/ 55125 §/ 55125 §/ 55125 S/ 55125 §/ 55125 S/  551.25
Utiles de oficina S/ 16538 S/ 165.38 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538 S/ 16538
Gastos contables (Outsourcing) S/ 551.25 S/ 55125 S/ 551.25 §/ 551.25 S/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 §/  551.25 §/ 55125 S/ 55125 S/ 55125 S/  551.25
Asesoria legal S/ 1,000 s/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/ 66150 S/  661.50
Licencia de Windows, Office, Correos, almac iento + Otros S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/ 159.60 S/  159.60 S/  159.60 S/  159.60
Total gastos operativos administrativos (S/) S/ 2,08898 S/ 2,088.98 S/  2,08898 S/ 2,08898 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98 S/ 2,088.98

Gastos agencia digital S/ 110250 S/ 1,102.50 S/ 1,10250 S/ 1,102.50 S/ 1,102.50 S/ 1,102.50 S/ 1,102.50 S/ 1,102.50 S/ 1,102.50 S/ 110250 S/ 1,10250 S/ 1,102.50
Plan de Marketing /2,000

Publicidad en redes sociales S/ 2,756.25 S/ 275625 S/ 2,756.25 S/ 2,75625 S/ 2,756.25 S/ 2,756.25 S/ 2,756.25 S/ 2,756.25 S/ 2,75625 S/ 2,756.25 S/ 2,756.25 S/ 2,756.25
SEM (Motores de busqueda) S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 22050 S/ 220.50 S/  220.50
Total gastos operativos de ventas (S/) S/ 407925 S/ 4,079.25 S/  4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25 S/ 4,079.25

TOTAL GASTOS DE LA OPERACION 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88 S/ 42,039.88

169



Anexo 14. Cronograma de financiamiento BANBIF

10

11
12

13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36

Totales

No.

Fecha

1/01/2024
1/02/2024

1/03/2024

1/04/2024

1/05/2024

1/06/2024

1/07/2024

1/08/2024

1/09/2024

1/10/2024

1/11/2024
1/12/2024

1/01/2025
1/02/2025
1/03/2025
1/04/2025
1/05/2025
1/06/2025
1/07/2025
1/08/2025
1/09/2025
1/10/2025
1/11/2025
1/12/2025
1/01/2026
1/02/2026
1/03/2026
1/04/2026
1/05/2026
1/06/2026
1/07/2026
1/08/2026
1/09/2026
1/10/2026
1/11/2026
1/12/2026

Saldo del

176,023.20

172,540.10

168,994.39

165,193.55

161,515.79

157,680.44

153,867.64

149,899.15

145,946.49

141,922.78

137,746.36
133,575.26

129,253.53
124,929.78
120,528.31
115,843.02
111,278.23
106,568.35
101,836.85
96,962.62
92,058.47
87,066.17
81,934.82
76,760.55
71,449.80
66,087.07
60,627.95
54,967.74
49,308.76
43,520.13
37,655.39
31,663.91
25,586.06
19,398.97
13,089.68
6,677.98

Amortizacion

3,483.10

3,545.71

3,800.84

3,677.76

3,835.35

3,812.80

3,968.49

3,952.66

402371

4,176.42

4,171.10
4321.73

4,323.75
4,401.47
4,685.29
4,564.79
4,709.88
4,731.50
4,874.23
4,904.15
4,992.30
5,131.35
5,174.27
5,310.75
5,362.73
5,459.12
5,660.21
5,658.98
5,788.63
5,864.74
5,991.48
6,077.85
6,187.09
6,309.29
6,411.70
6,677.98

176,023.20

Intereses
por

3,065.30

3,004.65

2,751.50

2,876.71

2,721.18

2,745.88

2,592.32

2,610.38

2,541.54

2,391.08

2,398.74
2,250.44

2,250.85
2,175.55
1,894.20
2,017.31
1,874.79
1,855.80
1,715.72
1,688.53
1,603.13
1,466.87
1,426.83
1,293.24
1,244.24
1,150.85
952.82
957.22
830.74
757.87
634.41
551.4
44556
326.83
227.95
11251

61,404.96

Seguro de

98.57

96.62
94.64

92.51

90.45

88.3

86.17

83.94

81.73

79.48

77.14
74.8

72.38
69.96
67.5
64.87
62.32
59.68
57.03
54.3
BILED
48.76
45.88
42.99
40.01
37.01
33.95
30.78
27.61
24.37
21.09
17.73
14.33
10.86
7.33
3.74

2,010.38

Emisiony
envio fisico
de
informacion
periédica
0
0

O OO0 0000000000000 O0O0O0O0O0OO0OOoOOoO o

o

Total

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98

6,646.98
6,646.98

6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,646.98
6,794.23

239,438.53

Fecha: 27/11/2023

Moneda: Soles
Monto del préstamo: 176,023.20
Fechade desembolso: 1/12/2023
Fecha ler vencimiento: 1/01/2024
Tasa efectiva anual (TEA) 22.20%
a360d?as:
Tasa de Costo Hectivo 23.35%
Anual(TCEA): e
Plazo: 36 cuotas
Tipo Cliente: Persona Natural
Periodicidad: Mensual
A). Seguro de 0.06%
Desgravamen:

Titular
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Anexo 15. Formulario de la encuesta cualitativa
Cuestionario de preguntas para Entrevista Cualitativa

Nombres y apellidos del entrevistado

Cargo o profesion

Experiencia en el sector inmobiliario peruano (Expresado en afios)

Area de especializacion

1.fPodria proporcionar una vision general de su experiencia en el desarrollo inmobiliario en el mercado peruano y
coémo ha utilizado herramientas digitales en transacciones inmobiliarias?

2.g)Cudles son las herramientas digitales mas utilizadas en el mercado inmobiliario peruano para facilitar
transacciones y toma de decisiones?

3.EIQué caracteristicas o funcionalidades ofrecen estas herramientas digitales para mejorar la experiencia del
cliente en su basqueda de inmuebles?

4.gICual consideras que ha sido la respuesta y adopcion de estas herramientas digitales por parte de los
profesionales inmobiliarios y los usuarios finales en el mercado peruano?

5.E)Cudles son las principales necesidades y preferencias de los usuarios del mercado inmobiliario peruano al
buscar y tomar decisiones sobre inmuebles?

6.EJICémo cree que una aplicacion enfocada en la transparencia de la informacién y en contribuir a la toma de
decisiones para transacciones inmobiliarias, podria satisfacer estas necesidades y preferencias especificas en
el contexto peruano?

7.EPodria compartir su perspectiva sobre el estado actual del mercado inmobiliario en Per( y su potencial de
crecimiento a corto y largo plazo?

8.f)Cudles son las oportunidades y desafios mas relevantes que identifica en el mercado inmobiliario peruano en
relaciéon con la implementacién de herramientas digitales?

9.E)Cudles son las principales empresas o plataformas digitales que actualmente compiten en el mercado
inmobiliario peruano?

10.gExisten vacios o areas de oportunidad en el mercado que podrian ser aprovechados por una nueva
aplicacion enfocada en la toma de decisiones para transacciones inmobiliarias?

11.g)ICuél es su opinion sobre la importancia de tener un modelo de negocio innovador y sostenible para el éxito
de una aplicacion enfocada en el mercado inmobiliario peruano a través de estadistica y datos para mejorar la
toma de decisiones de los clientes y los gestores inmobiliarios?
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