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CAPITULO I

I. INTRODUCCION

El presente capitulo, contiene la aplicacion real de todos los elementos analizados
durante el Capitulo primero o taller de grado I, en donde se estableci6 la metodologia y
los elementos que constituirian el proceso de creacion de una empresa de consultoria en
asuntos inmobiliarios, especializada en inversién, administracion y asesoria juridica,
cuyo perfil corporativo estd dirigido a atender principalmente a inversionistas

corporativos nacionales e internacionales.

A éste proyecto se le denomind Holding Inmobiliario S.A.S. que al finalizar y aprobar
el presente estudio, se materializara a través de una sociedad por acciones simplificada
domiciliada en la ciudad de Bogota D.C., de régimen comun, inscrita en el registro

mercantil a partir del afio en curso.

Esta organizacién tendra como proposito ofrecer a sus clientes, a sus colaboradores y a
la comunidad donde permanezca, servicios de excelente calidad, en un ambiente de
trabajo respetuoso y acogedor, en busqueda permanente de procesos de innovacion,
comprometida con la responsabilidad social, la idoneidad en cada proceso y la
honestidad de cada uno de los elementos que hacen parte de la misma.

Asimismo, se concentrara en la creacion y mejoramiento constante del valor agregado,
que se concibe como la integralidad de los servicios de asesoria inmobiliaria, basada en
la pluralidad de elementos y conceptos aportados para cada estudio y a la
individualizacion de los mismos, de forma que se conciba como una asesoria

profesional personalizada.

A continuacion se presentan los planes estratégicos, financieros y de mercadeo que
pretende analizar las diferentes variables que se deben tener en cuenta para establecer la
viabilidad del proyecto desde los diferentes elementos que se requieren para que éste

tenga éxito a mediano y largo plazo.



1. PLAN COMERCIAL

1.1. INVESTIGACION DE MERCADOS

a. EL MERCADO OBJETIVO

Después de analizar el mercado y determinar los segmentos que lo componen, Holding
Inmobiliario S.A.S. se concentrara en atender a Personas Juridicas que con frecuencia tienen
requerimientos inmobiliarios especificamente en oficinas consideradas de alto estandar dentro
de los corredores o0 puntos mas importantes de la ciudad.

b. EL MERCADO

PERSPECTIVA NACIONAL

Para poder contextualizar el mercado inmobiliario Corporativo en Bogota, es necesario hacer
una breve exposicion de las condiciones econémicas del Pais, puesto que hay variables
esenciales que impactan directamente sobre el dinamismo de éste mercado al considerar
variables como el grado de inversion del pais, las condiciones de seguridad, la estabilidad
politica y el impacto de la crisis econdmica global, entre otras.

Segln lo expuesto por el informe trimestral de estabilidad financiera del Banco de la Republica
durante el primer trimestre de 2011 la economia colombiana presentd una tasa de crecimiento
anual mayor a la esperada (5,1%). Comportamiento impulsado por la demanda interna,
principalmente por el mayor dinamismo de la inversion y el consumo privados. Por otro lado La
inversion extranjera directa (IED) experimentd un crecimiento significativo en el transcurso de
2011, impulsado en especial por la dindmica de los sectores de petréleo y mineria. En el
segundo trimestre la IED alcanzé los USD3.372 millones (m) frente a USD1.921 en el mismo
periodo de 2010, lo que representa un aumento de 75,6%. Este comportamiento obedece a la
mayor actividad exploratoria y productiva en el sector minero-energético (Banco de la
Republica de Colombia).

Crecimiento del PIB y de sus componentes de gasto Inversién extranjera directa (IED)
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Segun la informacion relacionada anteriormente, el horizonte en la economia Colombiana es
creciente, pues aunque la economia global se haya visto afectada por la crisis financiera
norteamericana y la quiebra de algunas economias dentro de la Unién Europea, la economia



nacional no se ha visto comprometida de forma general y si ha reportado crecimiento
escalonado en virtud de factores como la estabilidad gubernamental y econdmica en la region, la
gran migracion de firmas multinacionales que han entrado durante el Gltimo lustro y las
perspectivas comerciales que se anuncian después de la aprobacion del tratado de libre comercio
con los Estados Unidos.

Ahora bien, éste estudio se enfocara en el mercado objetivo de la organizacién que se concentra
en oficinas de alto y medio estandar (Definidas como A 'y A+), a partir del cual se estructuraran
los andlisis de demanda y oferta y en general todas las proyecciones de este estudio, sin
embargo se consideran muchas otras variables del mercado y de la composicion de productos al
interior del mismo.

ANALISIS DE LA OFERTA

De acuerdo a un estudio sobre las condiciones del mercado realizado por una firma de
consultoria especializada en asuntos inmobiliarios, en temas de oferta durante el 2010
ingresaron al inventario 198.000 metros cuadrados rentables distribuidos en 31 edificios el 29%
de estos son clase A+, 46% son Ay el restante B, Cabe mencionar que la cantidad de metros
cuadrados nuevos en el 2010 es muy similar al registrado en el 2009, afio en el cual ingresaron
222.000 metros cuadrados. (Colliers International)

CORREDOR PARTICIPACION

Andino 4% PARTICIPACION POR METROS CUADRADOS M 610.000
Av. Chile 5% ™ 630.000
C. Internal 1% 1 612.000
Calle 100 16% W 826.000
Chico 15% = 980.000
Nogal 2% = 1.180.00C
otros 12% 1.230.00C
Salitre 17%

Sta. Barbara |28% 1.380.00¢
Total 100% (Colliers International)

Si se toma como base, el estudio sobre el mercado de oficinas denominado Knowledge Reporte
de 2007 (Colliers International), sobre éste mismo puede evidenciarse un crecimiento
escalonado del aproximadamente el 16% por cada afio en promedio, hasta el 2010. Sin embargo
el afio inmediatamente anterior se ha generado una aceleracion constante en la oferta, pues
muchos de los proyectos estancados que se iniciaron en los afios precedentes llegaron a su
término en este afio.



Ahora bien, de acuerdo a los datos del estudio del 2010, la oferta llegd a 122.170 metros
cuadrados en las tres clases, 15% mayor a la del 2009, esto como resultado de la dindmica
constructora de los ultimos afios. De otro lado analizando la oferta por clase, se encuentra que
el 80% corresponde a oficinas clase A+ y A, tendencia que continuard debido a la constante
construccidn de espacios de estas clases, para el 2011, el estudio del 2010 estimé que la oferta
de oficinas continuara en aumento, comportamiento ocasionado por el constante crecimiento del
inventario, se espera que en el 2011 aumente un 16%.

Segln una encuesta de la Camara Colombiana de la Construccién CAMACOL realizada durante
a principios de junio del 2011 los criterios esenciales que los constructores y desarrolladores de
proyectos de oficinas tienen en cuenta para la consolidacion de sus proyectos son la cercania
con zonas bancarias, zonas de influencia de su producto, en zonas de interés nacional y con fécil
acceso a los sistemas de transporte de la ciudad.

En el mismo sentido un estudio econémico de elaborado por la misma organizacién revelo que
el crecimiento de zonas no habitacionales en Bogota en especial de oficinas y hoteles han
permitido que la marcada tendencia positiva traiga consigo un crecimiento econémico
generalizado en tanto que la construccion de nuevos proyectos son una variable que es tomada
en cuenta para la contabilizacién del PIB, a continuacion se encuentra una grafica de cdmo la
construccién de proyectos comerciales ha contribuido de manera escalonada al crecimiento de
los indicadores econémicos, muy por encima de la vivienda. (Camara Colombiana de la
Construccion CAMACOL)
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Regresando a los datos obtenidos en el estudio de 2010 se hace necesario escindir la oferta del
mercado, no solo en los tipos de proyectos (B, A, A+) sino en la ubicacion de los mismos puesto
gue aunque se estima que existen 50 proyectos de oficinas en Bogota de las tres clases de
edificios, que suman cerca de 517.000 metros cuadrados rentables, de los cuales, el 51% se
encuentra ya en construccién y el restante en planos (Colliers International), hay que considerar
que la mayoria de ellos corresponden a edificios clase A+ y A, con lo cual, para el 2013 el
inventario de estas dos clases de edificios aumentara en un 43%.

Ahora bien es muy importante resaltar que el denominado corredor del Salitre con un proyecto
de 18 torres clase A, al occidente de la ciudad, promete convertirse en el nuevo corazon



empresarial de Bogota, esta zona ofrece la posibilidad de construir a la medida y de ocupar
grandes espacios dentro de sus torres.

Por ultimo hay que mencionar que de acuerdo a este estudio el mercado en consideracion de la
creciente actividad constructora de los Gltimos afios y al moderado crecimiento de la economia,
durante el 2010 se cancelaron cerca de 244.000 metros cuadrados y otros 36.000 méas estan
siendo reevaluados.

ANALISIS DE LA DEMANDA

En lo que respecta al andlisis de la demanda debe iniciarse diciendo que Bogotd, desde hace
algunos afios se encuentra en un proceso de renovacion urbanistica y de reordenamiento
territorial, pues con el inesperado y descomunal crecimiento de la ciudad, se hacia necesario
establecer un plan de desarrollo eficiente, organizado y que fuera arménico con el respeto de los
derechos y necesidades de los ciudadanos que la habitan.

Ahora bien, con la estabilidad sociopolitica del pais y el crecimiento econémico que ha sido
pequefio pero constante, el mercado de desarrollo de proyectos corporativos ha vivido un
panorama de reactivacion muy positivo, puesto que los requerimientos en éste tipo de inmuebles
es muy alto principalmente en razén de la poca oferta que existia en Bogota debida a la crisis y
recesion del sector de la construccion y a la dinamica actividad comercial que se ha generado en
la ciudad.

Debido a lo expuesto en los acépites anteriores, desde el afio 2008 se empezaron a desarrollar
masivamente proyectos de oficinas que ademas de su pronta comercializacion, incluso antes de
ser ejecutados, fueron rapidamente ocupados en su mayoria por empresas que requerian con
urgencia este tipo de inmuebles para el desarrollo de sus actividades. A continuacion puede
evidenciarse como ha sido el comportamiento sobre éste respecto, de acuerdo a las estadisticas
contenidas en un estudio sobre el mercado del afio 2010.

COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
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De conformidad con la informacién contenida en el estudio, que se resume en el grafico anterior
y enlatabla que se encuentra mas adelante, puede inferirse el comportamiento que ha tenido el




mercado durante los Gltimos afios. Como lo hemos sefialado hasta el afio 2008 la dinamica del
mismo fue muy austera y poco movida, sin embargo a partir del afio 2009 se puede evidenciar
boom de la construccién en este tipo de proyectos, sumado a la adecuacion de espacios
existentes para este tipo de uso.

Las proyecciones gque se encuentran sefialadas con un asterisco, corresponden a una estimacion
hacia futuro de la demanda, sustentada en el comportamiento histérico que han tenido tres
importantes sectores para determinar la demanda, son estos el crecimiento de inventario, la tasa
de vacancia y la absorcién neta. Segin lo que alli se pronostica, hacia mediados del 2013 habra
un equilibrio en la demanda ofreciendo aproximadamente 1.400.000 metros cuadrados por afio,
segun el Forecast Report del 2010.

Tasa de Vacancia
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De otro lado analizar la tasa de vacancia, a la que se refiere el grafico anterior es un elemento
sumamente importante a la hora de hacer proyecciones futuras o analisis de mercado, puesto
gue muestra como ha sido la respuesta real de la demanda ante la oferta de productos y el
impacto sobre ésta relacion hayan tenido. Como se puede inferir de la grafica anterior la tasa de
vacancia ha experimentado un crecimiento conforme a la multiplicidad de proyectos que se
ofrecen pero que para los afios consecuentes se vera bastante disminuida por la velocidad del
incremento en la demanda, de forma tal que alli no se genere una crisis por la sobreoferta de
producto, sino que ésta sea consecuente con los actores en el mercado inmobiliario corporativo.
En el mismo sentido, es preciso mencionar que para el 2010 se presento una absorcion de
182.376 metros cuadrados rentables para las diferentes clases de oficinas, incrementando en un
21% la absorcion con respecto del afio anterior (Colliers International), comportamiento sin
precedentes en la historia inmobiliaria corporativa en la ciudad de Bogota, que se presenta como
un indicador fiable de las proyecciones sustentadas anteriormente,

Durante el primer semestre de 2011 la Cdmara Colombiana de la Construccion CAMACOL,
realizd una encuesta a grandes y medianos empresarios de la Capital de la Republica, cuyas
necesidades en su actividad econdmica requieren oficinas del perfil objeto de éste estudio, lo



que permitié obtener algunos datos relevantes sobre el comportamiento y la proyeccion del
mercado corporativo en Bogota.

Anticipando algunos datos que se detallardn méas adelante, es relevante mencionar que en la
encuesta se informo6 que aproximadamente el 70% del area demandada para oficinas para éste
Gltimo afo se focalizaron en las zonas de Chapinero, Chicé y Salitre, que sumadas a la totalidad
de la oferta indica que en la Capital se vendieron mas de 100.000 m2 de oficinas, y se lanzaron
proyectos por mas de 25.000 metros cuadrados, lo que ha puesto éste tipo de proyectos como
una oportunidad de inversion.

Ahora bien, en la Gltima versién del World Office Férum® varios expertos consideraron que las
condiciones de mercado estan dadas para que la demanda proyectada en los estudios sea
superada, pues en el ultimo afio, segun la maxima representante de CAMACOL la demanda se
ha incrementado en un 14% frente a los pronosticos del 2010, en tanto que la absorcién podria
llegar a los 267.000 M2. (CAMACOL).

c. INNOVACION Y AVANCES TECNOLOGICOS

Dentro de las organizaciones que desarrollan actividades de asesoramiento, la tecnologia
constituye como una herramienta esencial e imprescindible aplicada a todos los procesos
internos y externos de la misma. Por medio de la sistematizacién de cada proceso o etapa que
implica cada servicio del portafolio, puede individualizarse cada caso en particular, mirar la
evolucion del mismo, comunicar internamente a las distintas dependencias de la organizacion su
condicion, se puede crear un historial para cada cliente y otras cualidades mas, que no solo son
necesarias para el cumplimiento estricto de la mision de la organizacién sino que es un pilar
fundamental dentro de la construccion de la ventaja competitiva.

Asimismo, la conexion del sistema de procesos permanentemente al internet junto con la
disponibilidad de un portal completo, actualizado y eficiente de la organizacion, no solo
permitird una comunicacion eficiente con los clientes internos y externos de la organizacion,
sino que permitira desarrollar una plataforma de mercadeo digital.

El Mercadeo Digital permite almacenar los datos de los Clientes, permite realizar predicciones,
generar ventas, reduce la intermediacion y facilita la obtencién de informacion valiosa para la
organizacion y ademas genera en la interactividad una relacion directa con el cliente.

La versatilidad de uso para maximizar su aprovechamiento utilizando la tecnologia, puede hacer
la diferencia entre mantener a un cliente con la organizacion generando ingresos o dejarlo ir a

! Este es un foro destinado al fomento de transacciones inmobiliarias corporativas, realizado en su Gltima
version en la ciudad de Bogota con la participacion de Camacol, la lonja de propiedad raiz de Bogota , la
Camara de Comercio de Bogota, participaron representantes del Gobierno Nacional, Invest in Bogota,
Correval, McKinsey, Colliers, entre otros.



otro lado. El que un cliente esté en una base de datos que almacene, organice y brinde
informacién sobre su comportamiento de compra, puede ayudar a proveer comportamientos
futuros potenciando y proyectando potenciales de venta e inclusive acortando el ciclo de
compra. (ASOCIACION ESPANOLA DE COMERCIO ELECTRONICO).

Mediante la construccion de una infraestructura tecnologica comun, neutral, segura y fiable, el
portal de Holding Inmobiliario S.A.S. pretende aportar un conjunto de servicios y herramientas
especificamente estudiados y disefiados para reducir costos de la organizacién y de sus clientes
y aumentar la eficiencia en la comercializacién de productos y servicios que ofrece la
organizacion.

Ahora bien, en lo que se relaciona con la Innovacién cada servicio relacionado en el portafolio
estd disefiado sobre la base del ajuste ante la dindmica del mercado y las necesidades de los
clientes, por tanto se hace necesario que periédicamente dentro de la evaluacién de resultados
en ejecucién y venta de procesos Y servicios, se realicen procesos constantes de reingenieria que
permitan crear valor en cada uno de ellos, de forma tal que la innovacion es esencial dentro de
la construccion de la ventaja corporativa de la organizacion.

La innovacion por otra parte, se encuentra permanentemente en los productos que promueve la
organizacion, pues los estandares actuales en domotica o en automatizaciéon inmobiliaria para
los tipos de oficinas a comercializar, se caracterizan por incluir tecnologia de punta y sistemas
avanzados de comunicacion y de seguridad contra incendio y acceso.

Por ultimo la relacion personal e independiente de asesoramiento multidisciplinario con cada
uno de los clientes de la organizacion, ademas de ser la esencia de la creacion de valor, exige
gue en cada caso en concreto se materialicen novedosas soluciones que contribuyan a satisfacer
las necesidades del cliente y a innovar en el servicio.

d. PROPUESTA DE VALOR AL CONSUMIDOR Y SOSTENIBILIDAD DE LA
VENTAJA COMPETITIVA

Retomando lo que se ha mencionado a lo largo del presente documento y con el propdsito de
definir claramente cual es la propuesta de valor y cuales son las caracteristicas que permitiran
construir la ventaja competitiva en el mercado, se presentaran a continuacion las perspectivas de
la organizacion de manera general pasando por propuestas especificas relacionadas con los
productos y servicios del portafolio.

La propuesta principal radica en: Prestar asesorias por medio de un producto determinado que
permitan llevar a cabo transacciones eficientes, construido por un equipo profesional y
multidisciplinario que permita trascender a las expectativas de los clientes. Sin embargo,
expondremos a continuacion otros elementos que hardn parte de la ventaja competitiva de la
organizacion:



e Cada cliente de la organizacion es unico e irremplazable. La perspectiva de negocio de
la organizacidn esta orientada siempre en satisfacer las necesidades de los clientes, por
tanto cada servicio del portafolio sera desarrollado de manera independiente para cada
cliente y la solucién provista para cada caso de analisis, seré elaborada "a la medida” de
cada cliente en particular.

e Laorganizacién promovera proyectos multipropésito o de caracter mixto, que incorpore
en si mismo destinos residenciales, comerciales y de oficinas.

e Los proyectos que sean objeto de promocién serdn estudiados a partir de una
perspectiva global y que incorporen procesos de innovacion tecnoldgica y estructural
como la inteligibilidad de procesos, inclusion de helipuertos y creacién de valor por
medio de soluciones a los problemas urbanos.

e Los proyectos que sean canalizados a través de la organizacién deberan cumplir por lo
menos los estandares propios para oficinas tipo A en adelante, pues el propdsito es que
el nombre de la organizacién sea asociado a productos de 6ptima calidad y que brinden
soluciones eficientes por medio de elementos innovadores y de desarrollo tecnolégico.

e Al conocer los proyectos de primera mano, podemos ubicar a los clientes de la
organizacion segun su necesidad, en la mejor opcién disponible dentro del mercado y
que ofrezca el maximo beneficio al momento de llevar a cabo una transaccién, habiendo
analizado previamente el perfil del cliente y el resultado de la asesoria prestada.

Sumados los elementos descritos anteriormente en términos de un conjunto de principios que
constituyan el pilar fundamental sobre el que se edifica la ventaja competitiva de la
organizacion y lo que permite diferenciarla de la competencia.

e. SUSTITUTOS DEL SERVICIO Y DE PRODUCTO

De acuerdo a un estudio elaborado por Hortensia de Llinas, el mercado inmobiliario en
Colombia no ha sido ejercido de manera profesional, sino que de manera general ha sido
atendido de manera artesanal. Sin embargo, en los Gltimos afios el mercado ha sufrido
importantes cambios, pues muchas empresas extranjeras han decidido iniciar operaciones en
Colombia, lo que ha contribuido a la necesidad de elevar los estandares de profesionalizacion y
orientacion de mercado.

En concreto los sustitutos en servicio para la oferta de éste proyecto pueden ser las oficinas de
consultoria en inversidn en activos, las asesorias juridicas requeridas para determinado negocio,
y en altimo caso las organizaciones especializadas en inversién en activos financieros que hoy
en dia han establecido oficinas para inversion en el sector inmobiliario.

Aunque no es un sustituto directo la negociacion directa es una opcion que permite llevar a cabo
transacciones inmobiliarias, pero que sin un estudio previo ni una asesoria especializada pueden
traer consigo muchos problemas.

f. COMPETENCIA



En éste capitulo se analizaran los diferentes niveles de competencia que tiene el proyecto, sin
embargo solo se consideraran para éste estudio aquellos competidores que tienen un pocién del
mercado inmobiliario corporativo, asi como los diferentes productos sustitutos que existen en el
mercado corporativo.

Para contextualizar el entorno del proyecto se construye a continuacion un modelo basado en el
diamante de Porter, pues permite vislumbrar todos aquellos componentes del entorno y en
especial aquellos quienes se consideran como competidores directos, indirectos y sustitutos para
el mismo segmento de mercado.

Rivalidad
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En primer lugar citaremos a los competidores directos. Son estos todas aquellas organizaciones
concentradas en la intermediacion inmobiliaria en el segmento de bienes inmuebles de uso no
residencial , cuyas caracteristicas de operacidén sean enfocadas no a un mero corretaje de
conexion entre el cliente y el proveedor en una transaccion inmobiliaria, sino que incorporen un
grado mas alto en su papel como intermediarios del mercado.

Esto es que ademas de lo tradicional, presenten al cliente por medio de una asesoria variables
mas de fondo al momento de realizar una inversion. Son por ejemplo variables la consideracion
de las necesidades del cliente frente a su ubicacion, su flujo de caja y la rentabilidad a obtener
de acuerdo al desembolso de recursos que vaya a realizar.

En Colombia, por fortuna para el proyecto no hay grandes firmas nacionales que tengan un
enfoque integral en su asesoria, sin embargo con la apertura de nuevos mercados han llegado
compafiias multinacionales, que operan por medio de franquicias o alanzas estratégicas de las
cuales es relevante mencionar a las siguientes:

1. Century 21 Colombia

Un equipo que reune a profesionales conocedores del sector inmobiliario con elevado grado de
especializacion en diversas areas:



Consultoria — Gestion - Marketing y Publicidad — Comercial — Formacién y Nuevas
Tecnologias

Vision: establecer la mayor y la mas profesional Red de Agencias de Asesoria Inmobiliaria en
Colombia.

Mision: prestar apoyo de Consultoria, Formacion, Gestion, Tecnologias, Comunicacion y
Reclutamiento de forma que los Franquiciados CENTURY 21 Colombia se conviertan en la
Referencia en el Mercado Inmobiliario en Colombia.

La estrategia de ésta firma esta orientada a construir la marca por medio de la imagen en las
oficinas de cara al cliente final, las sefiales de jardin y avisos de ventana que se sitlan en las
propiedades gque se negocian y con el atuendo de trabajo que porta cada uno de los agentes del
sistema.

Aprovechando el trabajo conjunto entre la red de oficinas, se desarrollan campafias y estrategias
de mercadeo que logran promover la marca beneficiando a todos los miembros del sistema.
Como resultado se obtienen pautas en medios masivos como radio, TV. y medios impresos.

Trabajan bajo el principio que la marca trae los negocios y que el sistema de franquicias ayuda a
mantenerlos a través del soporte los negocios crecen. El formato de negocio de ésta empresa
otorga el derecho del uso de la marca a través del sistema de franquicia para la industria
inmobiliaria. (Century 21, 2010)

2. Colliers International - Oficina Bogota

Colliers International es una de las tres primeras empresas de servicios inmobiliarios
corporativos del mundo. Con alrededor de USD $1.9 billones en ingresos anuales, mas de
12,000 empleados y 500 oficinas, en 61 paises. (Colliers International)

Colliers tiene permanentemente equipos que estan en la capacidad de proveer asesoria en finca
raiz y conocimiento del mercado donde sea que sus clientes lo requieran. Combinando el
conocimiento con un recurso humano altamente calificado y excelentes herramientas
tecnologicas, Colliers International ofrece un servicio completo.

Sus estudios de mercado son los mas aproximados a la realidad y se caracterizan por tener un
observatorio permanente conformado por un equipo de profesionales en estudios de mercado.

3. Coldwell Bankers

Iniciaron operaciones en San Francisco en 1906, poco después del terremoto que sacudio la
ciudad ese afio, sobre la base de unos principios de ética, integridad, honestidad y servicio, en



respuesta a las practicas deshonestas de los agentes inmobiliarios de la época. Hoy en dia, es
una de las 500 compariias méas grandes de los Estados Unidos y son la franquicia inmobiliaria
nUmero uno en ventas a nivel mundial, lider en aspectos tan importantes como la productividad
de sus asesores, el precio promedio por transaccion y el numero de puntas de negocios
conseguidas. Ademas, ocupan un lugar entre los 10 mejores sistemas de franquicias en el
mundo

Es una compafiia en constante crecimiento, cuentan con una red global de 4.000 oficinas y
130.000 asesores, presente en 40 paises de los cinco continentes.

En Colombia, iniciaron operaciones en 2006 con el objetivo de convertirse en la compafiia lider
en el mercado inmobiliario, a través de una red de franquiciados presente en todo el territorio
nacional.

Ofrecen la oportunidad de acceder con éxito a la industria de Bienes Raices, respaldado por el
conocimiento y la experiencia adquiridos a lo largo de 101 afios de operacion.

Estas son sélo algunas de las razones que resaltan en franquicias inmobiliarias en Colombia:.

e Derechos de uso de la Marca en Territorios Exclusivos.

o Sistema de Soporte reconocido como el mas completo de la industria de Bienes Raices.

e Herramientas Tecnoldgicas a disposicion de nuestros franquiciados.

e Red Global de oficinas que le permite crear y aprovechar oportunidades de negocios
con mayor facilidad.

(Coldwell bankers Colombia)

Estas compafiias cuyo ingreso al pais ha sido relativamente lento en relacion con las
expectativas, han tomado gran parte del mercado inmobiliario corporativo. Los elevados costos
para los franquiciados y la resistencia de los actores actuales a cambiar el modelo de negocio, se
han considerado como factores criticos en términos del crecimiento de éstas organizaciones.

La Gnica compafiia de caracter nacional que ha incursionado un poco en éste aspecto puede ser
Oikos, que nos solo se encuentra como competidor directo, sino indirecto y a su vez como
complementario en razén a los servicios que ofrece de los cuales vale la pena resaltar los
siguientes:

El grupo OIKOS S.A. es una organizacion dedicada a diferentes procesos Constructores e
inmobiliarios sus lineas de negocio son:



CONSTRUCTORA: Se enfocan en la construccion de Proyectos para vivienda comerciales. Asi
mismo su linea de negocios se enfoca en el disefio y construccion de proyectos privados por el
sistema de administracion delegada.

INMOBILIARIA: Arriendo y venta inmuebles nuevos y usados brindado asesoria juridica y
administrativa.

TITULARIZADORA: Titularizan inmuebles con un procedimiento estandarizado los cuales son
puestos en Fiducia bajo la figura de un Patrimonio Auténomo que permite brindar seguridad y
tranquilidad a los inversionistas y liquidez a los originadores propietarios del inmueble a
titularizar. (OIKOS SERVICIOS INMOBIIARIOS, 2010)

Ahora bien, es pertinente citar de nuevo el estudio de Llinas, pues alli se expone que hay una
alta resistencia por parte de quienes intervienen en el mercado inmobiliario en Bogota, a adoptar
modelos que incrementen la competitividad, sin embargo con el crecimiento de organizaciones
mas profesionales y con integralidad de servicios, las organizaciones del pasado perderan
rapidamente sus posiciones en el mercado.

Es aqui donde debe enfocarse la ventaja competitiva del Proyecto Holding inmobiliario pues
con la profesionalizacion de la asesoria y los componentes adicionales que entran a
complementar el modelo tradicional, se podra posicionar més fuerte en el segmento de mercado
y a su vez penetrarlo de manera mas eficiente.

Llamamos ventaja competitiva a la integralidad, que no es otra cosa distinta que ofrecerle al
cliente un paquete de asesoria de inversion inmobiliaria donde se consideren variables
financieras, juridicas, de portafolio de inversién asi como de intermediacién inmobiliaria, entre
otras.

En segundo lugar se encuentran los competidores indirectos. Se denominan competidores
indirectos en este estudio a todas aquellas organizaciones que han hecho extension de linea del
producto inicial y se han incorporado a un eslabon siguiente en la cadena productiva. En otras
palabras son todas aquellas constructoras que ademas de ser los gestores y ejecutores del
proyecto inmobiliario, han decidido también participar en labores de intermediacion.

Entre algunas de ellas podemos encontrar: Pedro Gémez y Cia. S.A. - Ramén H y Cia -
Constructora Colmena y Cuzesar

Estas organizaciones no solo han sido muy exitosas en el segmento de mercado, sino que han
desplazado habilmente a los intermediarios al mercado de segundo nivel. Es decir que la
constructora misma se encarga de hacer la venta directa de los proyectos que ella desarrolla
eliminando costos y margenes entre el consumidor final y el proveedor, haciendo mas rentable
su participacion de utilidades.


http://www.inmobiliaria-oikos.com/
http://www.titularizacion.com.co/

Por Gltimo hablaremos de otro producto sustituto. En éste acapite se encuentran las compariias
de seguro que a través de nuevas polizas de seguro cuto beneficiario y tomador es el arrendador,
han desplazado la posicion de los intermediarios en temas relacionados con el arrendamiento de
bienes inmuebles.

En Colombia hay dos compariias principales que ofrecen éste servicio, las cuales se resefian a
continuacion

Prosear LTDA - Promotora de Seguros de Arrendamiento

Son una firma especializada en el manejo de seguros de arrendamiento que trabaja en forma
exclusiva para la compafia Suramericana de Seguros ofreciendo polizas individuales para
propietarios de inmuebles y pélizas colectivas para las inmobiliarias.

El producto se ofrece con base en la comercializacion tradicional y a través de asesores de finca
raiz, intermediarios y corredores de seguros.(Promotora de servicios de Arrendamiento, 2010)

Mapfre Seguros a través de otro corredor de seguros inmobiliarios de donde se especifica que la
poliza de Seguro de Arriendo le garantiza, a quien la toma, el riesgo que existe de
incumplimiento en la cancelacion de los canones de arrendamiento, cuotas de administracion y
servicios publicos por parte de los inquilinos. La referida péliza cubre el evento mencionado
mientras el arrendatario ocupe la propiedad (36 meses), proteccion que es de total interés,
cuando pese a la cuidadosa seleccion de los arrendatarios se presenta un abierto incumplimiento
en el pago.

Sobre éste respecto Holding inmobiliario S.A.S., ha vislumbrado otra oportunidad de negocio.
Pues al prestar asesorias integrales dentro de las cuales se encuentra la asesoria juridica y de
intermediacidén, ha planeado construir una unidad estratégica de negocio paralela que ofrezca
servicios de igual o mejor cobertura de los que ofrece una compafiia de seguros y su
correspondiente corredor.

Se refiere a la creacién de una unidad dedicada a garantizar los riesgos de los inversionistas
rentistas de bienes Inmuebles que decidan arrendar sus inmuebles a través de Holding
Inmobiliario S.A.S. por medio del contrato de fianza comercial.

En este segmento los corredores de seguros inmobiliarios, junto con algunas compafiias de
afianzamiento comercial prestan éste servicio. No es mas que ofrecer a los clientes una garantia
del pago de los cdnones de arrendamiento a través de un contrato de fianza donde el arrendatario
sea respaldado por la compafiia de afianzamiento comercial por medio de la intermediacion de
holding inmobiliario S.A.S. como agente mediador y orientador en éste tipo de transacciones.

g. BARRERAS DE ENTRADA



En principio no existen barreras de entrada al mercado inmobiliario en lo que se refiere a la
intermediacién pues como lo sefiala un estudio de Hortensia de Llinas, el mercado inmobiliario
carece de profesionalizacion alguna y en su mayoria es manejado por personas que acceden
subsidiariamente a éste mercado principalmente es lo que se refiere a la intermediacion. De otro
lado las compafiias internacionales que ofrecen consultoria y asesorias en inversion inmobiliaria
en Colombia, lo hacen a manera de enunciacién y no como un producto disponible (Century 21)
(Colliers International).

Aunque el mercado inmobiliario es muy dindmico, se presentan a saber dos principales barreras
de entrada. La primera consiste en la resistencia y desconocimiento de las empresas nacionales
para contratar asesoria inmobiliaria especializada, puesto que se considera innecesaria y se opta
por contratar asesores de caracter sustitutos como un intermediario o un abogado especializado
en Derecho contractual.

En segundo lugar, en Colombia hay muy pocas compafiias que ofrecen asesoria profesional
inmobiliaria y las que lo hacen establecen honorarios sumamente altos por sus servicios, lo que
permite proyectar una oportunidad de negocio.

La estrategia que adoptara la organizacidn para superar estas barreras, consiste principalmente
en desarrollar campafias informativas y publicitarias incorporadas a los recursos de la
organizacion que permitan obtener un posicionamiento importante en la mente de los
consumidores de éste tipo de servicio, sumado al desarrollo de las actividades de la
organizacion con alto grado de satisfaccion para los clientes y una politica de calidad intensiva y
sin errores que se convierta en la mejor carta de presentacion ante nuevos clientes.

h. ACTIVIDADES DE MERCADEO Y VENTAS

En principio las actividades de mercadeo y ventas en el sector inmobiliario se han mantenido
durante muchos afios en una intermediacion poco profesional. Sin embargo las nuevas
tendencias obligan a desarrollar estrategias de mercado marcadas por la innovacion y la
profesionalizacién de la actividad que nos permitan crear experiencias eficientes con los clientes
de manera que las relaciones que se creen perduren en el tiempo y la organizacion sea
considerada como un aliado estratégico cuando se requieran servicios inmobiliarios.

Ademas de las tradicionales formas de promocion de ventas como las salas de exhibicion y la
publicidad en reconocidos medios de difusidn, esta organizacién desarrollara actividades
encaminadas a ofrecer su portafolio de servicios a empresas de alto perfil por medio de
participacion en ferias especializadas, visitas, asesoramiento directo y un programa de
relaciones publicas que permitan llevar a cabo la realizacidn de negocios evidenciado en cierto
numero de transacciones.

i. PRECIOS



La politica de precios de la organizacion se establecio de acuerdo a las costumbres mercantiles
existentes sobre el mercado inmobiliario en Colombia, que pueden evidenciarse en certificados
de costumbre mercantil expedido por la Camara de Comercio de Bogota de conformidad con lo
siguiente:

En el servicio de corretaje la comision para la celebracion de la compraventa de bien inmueble,
el vendedor del bien inmueble pagard a la organizacién a una comision cuando por la
intermediacidn del ésta se ha logrado celebrar un contrato de compraventa de bien inmueble.

La comision se determina asi: (i) si el bien inmueble vendido esta en el &rea urbana de Bogota
D.C. la comision equivale al tres por ciento (3%) del precio de venta del inmueble; (ii) si el bien
inmueble vendido esta fuera del area urbana de Bogota D.C., pero dentro de los municipios que
integran la jurisdiccion de la Camara de Comercio de Bogota, la comisién equivale al cinco por
ciento (5%) del precio de venta del inmueble.

En el servicio de corretaje la comision para la celebracion de un contrato arrendamiento de
locales comerciales, que el propietario o arrendador del bien inmueble pague al corredor una
remuneracion equivalente al ocho por ciento (8%) del canon mensual de arriendo cuando por la
intermediacién del corredor se ha logrado celebrar un contrato de arrendamiento y el inmueble
es entregado en administracién al corredor.

En el servicio de corretaje la comision para la celebracion de un contrato arrendamiento de
locales comerciales, que el propietario o arrendador del bien inmueble pague por una vez al
corredor una remuneracion equivalente a un (1) canon de arrendamiento mensual, cuando por la
intermediacidon del corredor se ha logrado dar el inmueble en arriendo y éste no es entregado en
administracion al corredor.

1.2. ESTRATEGIA DE MERCADOS:

Para la definicién de la estrategia de mercados de la organizacion es necesaria la escision de la
totalidad del mercado por corredores especificos, esto es la delimitacidn especificas de algunas
zonas de la ciudad. La organizacion inicialmente buscara analizard en algunos corredores
principales donde el mercado corporativo tiene gran influencia, con miras a expandir su
cobertura a las demas zonas de influencia corporativa en el mediano plazo.

De acuerdo a los resultados de la encuesta de CAMACOL, aproximadamente el 70% del area
mas demandada de este segmento en el Gltimo afio se ubicd en tres zonas de la ciudad:
Chapinero, Chico y Salitre, asimismo, después de analizar las tendencias de mercado de una
muestra de 3.810 donde se resaltaron aspectos como la ubicacion, el tamafio y precio, entre
otros variables.

Como se ha venido diciendo, la cercania con zonas bancarias, zonas productivas de la ciudad y
en ocasiones con la residencia, junto con consideraciones como amplias vias de acceso,
cobertura del transporte publico, accesibilidad con vehiculos son factores determinantes a la



hora de comprar espacios para uso corporativo. En otro sentido la encuesta arrojo que el precio,
por el contrario, es la variable que menos se tiene en cuenta en la blsqueda de este tipo de
inmuebles. Para la mediana empresa este factor pesa un 19% en la decisién, mientras que para
la gran empresa incide en un 16%. (CAMACOL)
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Esta ubicado entre la carrera séptima y la avenida novena o NQS y entre la calle 113 y 116 . Se
considera como la zona de oficinas mas costosa de la Capital y sus desarrollos inmobiliarios
implican alto nivel en su construccion y disefio arquitecténico. Asimismo se caracterizan por
incluir avanzados sistemas tecnol6gicos y estar a la vanguardia en innovacion y desarrollo de
proyectos.

La proximidad a los ejes de las calles 116, 127 y 100 y las avenidas Séptima y Novena, asi
como estar cerca de la zona comercial de Usaquén, la Fundacién Santafé y el centro comercial
Hacienda Santa Barbara se constituye como un elemento clave para que las empresas les
interese ubicar sus dependencias en éste sector y en especial a las empresas multinacionales que
operan en Colombia, puesto que es considerada como una de las zonas mas seguras y
equidistantes en la ciudad, ademas de las ventajas que ya se han comentado.

® En cada corredor se ha incluido una serie de fotografias cuya fuente se encuentra relacionada al final
del documento. La ubicacion geografica se ha hecho por medio de Google maps TM citada igualmente al
final del documento
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Ahora bien, la inclusion de caracteristicas especiales como los, sisternas eiecuorncos ue 1nygreso

con huella digital, escaleras con sistema automatico de asfixia de incendios, han permitido que
sea un sitio muy demandado en la oferta de la ciudad. De la informacidn contenida en las
graficas anteriores que resumen el comportamiento en precios y valorizacion durante los Gltimos
afios podemos sefialar que ha habido un paralelo con el comportamiento de la economia
nacional, pues a finales de la década de 1990 hubo un estancamiento y anulacién muy cercana a
la totalidad en la construccién y desarrollo de proyectos en el sector, pero después del afio 2005,
la valorizacién ha sido muy positiva al punto que hoy los precios por metro cuadrado oscilan
entre 8,5y 9 millones de pesos.

CORREDOR CENTRO ANDINO
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Su eje estd compuesto es la calle 82 entre carreras 13 y 14. Se caracteriza por ser un area
exclusiva donde se encuentran las méas prestigiosas cadenas de almacenes donde se destacan
firmas de alta costura y disefio, impulsado entre otros factores por la concurrencia de
importantes centros comerciales como El Andino, Atlantis y El Refugio que generan un
inigualable flujo de personas que en su mayoria tienen un nivel medio alto de compra.

Ahora bien, esta zona es considerada equidistante a varios puntos de la ciudad, en un entorno
exclusivo donde quienes transitan por alli pueden considerarse como compradores de alto poder
adquisitivo que invierte en bienes de lujo. De otro lado puede mencionarse de nuevo la encuesta
de CAMACOL donde se sefiala que dadas las preferencias del perfil de clientes interesados en
ese sector, el precio esta entre 12 y 15 millones de pesos por metro cuadrado en venta.
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El comportamiento de la valorizacion en éste sector ha sido un tanto diferente, pues aunque
haya coincidido con la crisis y reactivacion del sector a nivel general, esta zona ha sido siempre
muy demandada por su ubicacién geografica y por la importancia comercial del sector. Un
aspecto importante a resaltar es que en esta zona no hay disponible mucho espacio, lo que ha
obligado a quienes desarrollan proyectos a demoler las construcciones existentes, muchas de
ellas que otrora fueron residenciales y que hacen encarecer el valor intrinseco de la tierra.

Generalmente la promocidn de estos proyectos se construye sobre las necesidades propias de
cada mercado, donde se enfatiza sobre el portafolio de soluciones que determinado inmueble
puede ofrecer frente a las actividades propias de una empresa. En el mismo sentido éste tipo de
proyectos son promocionados por agentes especializados en el mercado inmobiliario que en su
mayoria se agremian en grandes ferias inmobiliarias corporativas, donde la ventaja competitiva
de cada organizacién la conforma el liderazgo en soluciones e innovacion tecnoldgica, asi como
la profesionalizacion de la asesoria al momento de llevar a cabo una transaccién. En éste
mercado no se hacen simples ventas, sino se ofrece la vivencia de un experiencia corporativa.



CORREDOR SALITRE

Este es con seguridad el corredor mas importante en el futuro préximo de la ciudad. Hasta hace

muy pocos afios era una zona recién urbanizada en su mayoria par destinos residenciales, pero
sorprendentemente ha tenido un desarrollo muy avanzado para el poco tiempo en que lleva.
Aungue en antafio las compafiias aeronduticas, un importante diario y muchas empresas de
transformacion de productos tenian sus oficinas alli, con el traslado de la Embajada de los
Estados Unidos a ese sector empez06 el desarrollo urbanistico de oficinas en éste sector.

De acuerdo a consideraciones de varios estudios la calle 26 se ha convertido en un centro
empresarial dotado de edificios tecnoldgicos con variedad de servicios y con amplios espacios
peatonales. En este corredor vial se concentra una zona estratégica considerada por los
empresarios como una plataforma para la expansion del comercio, la industria, oficinas y
hoteles. Ademas, cuenta con ventajas como la cercania al aeropuerto, a entidades publicas
como la fiscalia y los tribunales judiciales.

De la misma manera en que ha avanzado su desarrollo, ha avanzado su valorizacion y los
precios por metro cuadrado en el sector, pues hoy en dia se encuentran al mismo nivel que el
corredor de Teleport pero con la ventaja de ser una zona que se esta construyendo desde nueva,
lo que ha permitido que la planeacién urbanistica valla acorde con los requerimientos y la
velocidad de los negocios. Se considera como una zona moderna y muy eficiente en recursos
ambientales, organizacionales.
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PRECIO

Holding Inmobiliario es una organizacién que se encuentra en la fase de introduccion al
mercado, los clientes son altamente sensibles al precio, la empresa debe asumir una posicion de
bajo costo y su estrategia comercial se ha construido sobre la base del bajo costo.

La empresa enfocara su estructura de precios, en tanto pueda adquirir experiencia, posicién en el
mercado o aprovechar efectos de alza con el incremento del volumen ofreciendo un mayor valor
agregado por un minimo costo para el cliente.

La forma de establecer los precios de la organizacion esta contenida en la investigacion de
mercados del numeral anterior.

DISTRIBUCION

Holding Inmobiliario S.A.S. Es una organizacion prestadora de servicios de intermediacion
cuyo objetivo en términos de los canales de distribucién, consiste en constituirse como un
agente o intermediario entre un proveedor y el destinatario final del producto.

El trabajo como agente radica en encontrar la mejor solucién a una necesidad especifica del
cliente y que por medio de nuestra asesoria pueda generarse valor en el desarrollo de la
transaccion de manera bilateral, pues en el caso del mercado inmobiliario los proveedores y los
solicitantes del producto son clientes.

Para la distribucion, en una empresa cuya unidad de producto es la asesoria en servicios
inmobiliarios, los temas concernientes a la distribucién se abordan por medio de la integracién
directa, pues la comercializacion de servicios no requiere de actividades fisicas de distribucion
como el transporte de mercancias o el almacenamiento de las mismas.

Para ocuparse del proceso de poner el servicio al alcance de los consumidores o usuarios, la
organizacion se concentrara en lo siguiente

e Para facilitar las transacciones realizadas, se tomaran en cuenta actividades como la
comunicacion de la informacion, la adaptacion de los servicios a las necesidades de los
clientes y el financiamiento, que son actividades propias para acercar a los clientes el
servicio que la organizacion ofrece.

e Confiabilidad: ElI valor mas importante para una compafiia de intermediarios
inmobiliarios radica en la confianza que los clientes depositan en ella, pues una falta a
con tan solo un cliente y habra fracasado todo lo que por afios se ha construido.

e Comunicacién: Se mantendran abiertos y de manera permanente los canales de
comunicacion directa entre los proveedores y los clientes, para aclarar y solucionar los
posibles inconvenientes o necesidades que se puedan presentar.

e Conveniencia: La empresa estar4d en constante contacto con el cliente para
conjuntamente llegar a acuerdos que mejoren la relacion y asi evitar futuros conflictos.

e Servicios Post- venta: Para optimizar la eficiencia en la prestacién del servicio y poder
desarrollar programas de mejoramiento continuo, la organizacion extendera la
prestacion de servicios, incluso después de haberse realizado la transaccion, a los
clientes que requieran de una asesoria posterior sobre el mismo asunto por el cual se
llevo a cabo la transaccion u otro relacionado que esté al alcance de la organizacion.



COMUNICACION

Grupo de destino: Personas juridicas cuya actividad principal no tenga ninguna relacion con el
mercado inmobiliario, asi como dentro de sus unidades estratégicas de negocios, puedan tener
relativa asesoria juridica por ejemplo en temas contractuales, pero sin el grado de profundidad

y/o experiencia que brinda la organizacion.

o Obtener una transaccion por cada 5 visitas electrénicas o presenciales a los
clientes potenciales.

o Llegar a abrir nuevos mercados con la publicidad en letreros, catalogos,
folletos, ventas personales, entre otros.

o Incrementar en el término de un afio posicionamiento de la marca en la mente
del consumidor, con el objeto de obtener por lo menos el 10% del mercado

o Lograr influencia en la demanda de nuestros productos a través de catalogos,

carteles, paginas en Internet, entre otros.

Disefio de la mezcla de promocién:

1. La empresa hace especial énfasis en las visitas personales y la comunicacion a
través de internet, ya que nuestro presupuesto no permite el impulsar una
campafia a gran escala de publicidad.

2. Publicidad: Como medios publicitarios empleamos folletos y catalogos que son

distribuidos en las principales lonjas de propiedad raiz de Bogota.

Para evaluar los resultados de la estrategia de promocién se desarrollaran evaluaciones
periddicas tanto a los clientes como a los funcionarios de la organizacion en términos de los
recursos que proporciona la organizacién y la medicién constante del desempefio de los

servicios y el personal que la organizacion ofrece.

- Relaciones publicas

Las relaciones publicas seran determinantes para cada paso en la organizacion, principalmente
porque éstas constituyen el principal canal de mercadeo de la organizacién. El gerente sera el
encargado principal de las relaciones los clientes, en términos del manejo contractual y de
contratacion de servicios, asi como con los agentes de publicidad y los demés miembros del

equipo



Los asesores tendran la obligacién de mantener las relaciones y contacto con clientes
potenciales y desde el inicio del servicio hasta la entrega del producto final a la cliente. Ademas,
estaran en constante contacto con los demas miembros del equipo de otras disciplinas para que

de ésta manera pueda satisfacerse las necesidades del cliente.

- Marketing directo

Variables como el E-Mailing y el Telemercadeo entraran a complementar el posicionamiento
en el mercado de la organizacion, pues los asesores deberan estar en contacto con nuevos

clientes o referidos sin descuidar la calidad del trabajo pues es ésta la mejor carta de

presentacion ante los nuevos clientes

2. SISTEMA DE NEGOCIOS Y ORGANIZACION

a. SISTEMA DE NEGOCIO

La organizacion desarrolla su sistema de negocios bajo el sistema tradicional de una oficina
especializada de consultoria que por medio del equipo que lo componen le permitira a la
organizacion convertirse en la principal asesora en transacciones inmobiliarias desde aéreas
comerciales hasta juridicas, bajo el entendido que un sistema es simplemente un conjunto de
componentes que interactlian para alcanzar un objetivo.

Ahora bien, el esquema bésico de nuestra cadena de valor se resume a un servicio donde hay
contacto con el cliente, acuerdo de negociacion en términos del establecimiento del precio y el
alcance de los servicios contratados, recoleccion de la informacion requerida, reunién en mesa
de trabajo multidisciplinaria frente a los requerimientos del cliente, realizacion de la asesoria,
evaluacion en conjunto con el cliente, ajustes y entrega final del producto o servicio. A
continuacion se expone la cadena de valor de los productos nuevos anunciados en la estrategia
de mercado, que seran desarrollados por el area de corretaje frente a los proveedores
constructores.
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La organizacion sera materializada en una sociedad de caracter mercantil, distinguida como una
Sociedad por Acciones Simplificada, que es regulada por la ley 1258 del 2008 mas conocida por
la abreviatura S.A.S., sumado a que sera inscrita al programa de emprendimiento de la camara
de Comercio del domicilio de la organizacion que permitira aprovechar los beneficios de la ley
de emprendimiento, como lo son los descuentos en el pago de la matricula mercantil y su
posterior renovacion.

Ya fue elaborada la minuta de constitucién de la organizacion que estard en cabeza de quien
elabor6 este proyecto y comenzara operaciones fiscales al inicio del afio 2010 bajo el régimen
comun al ser una persona juridica con establecimiento y calificada como declarante y
contribuyente de conformidad como lo establece el estatuto tributario de Colombia.

b. ACTIVIDADES Y FUNCIONES DE NEGOCIOS

La materializacion del proyecto Holding Inmobiliario S.A.S. se concibe como un portafolio de
soluciones en consultoria inmobiliaria especializada, que se describird de a continuacion,
teniendo en cuenta el mercado objetivo de la organizacion y la construccion de unidades
estratégicas a corto y mediano plazo de acuerdo a las necesidades de éste mercado, al
crecimiento proyectado de la organizacion y al la dinamica de los factores que fueron objeto de
estudio en las paginas posteriores.

I. CORTO PLAZO

1. Consultoriay Asesoria



El departamento de Consultoria y Asesoria de Holding Inmobiliario S.A.S. se concibe como
una combinacion integral de estos conceptos, que permita generar soluciones eficientes y
oportunas que se construyen "a la medida” de las necesidades de los clientes, ya sea desde un
estudio del valor comercial de un determinado inmueble hasta el disefio de un plan integrado de
comercializacion de un proyecto inmobiliario.

1.1. Consultoria en Urbanismo

Con el crecimiento escalonado de la ciudad, se ha hecho necesario la creaciéon de una
normatividad urbanistica, disefiado por las oficinas de planeacién, que incorpora los planes,
planes basicos y esquemas de ordenamiento territorial (POT, PBOT, EOT), por medio de de
leyes, decretos y resoluciones definen particularmente cual es el uso permitido, la volumetria, la
ocupacién, afectaciones y restricciones de las propiedades urbanas o rurales.

Por lo anterior, la ubicacién de un inmueble en determinada zona constituye un factor
determinante para definir su valor comercial, su posibilidad de uso, la destinacién que se le
puede dar en un futuro, entre otras.

El departamento de Consultoria de Holding Inmobiliario S.A.S. ademas de considerar el
impacto que tiene la norma sobre los valores comerciales, se concentra en hacer una adecuada y
profesional interpretacion de las normas, desde varias disciplinas con el fin que los resultados
obtenidos en un estudio, obedezcan con certeza a los factores que inciden positiva y
negativamente en el desarrollo de una propiedad.

En consideracion de lo anterior, un cliente obtendra en un estudio de consultoria en
urbanismo los siguientes aspectos e informacion a saber:

Ubicacidn, localizacion y direccién del inmueble.
Identificacion en planos del inmueble y del sector
Informe sobre los usos del suelo y las leyes, decretos y resoluciones que lo reglamentan.

SR NEENEEN

Informe multidisciplinario sobre la adecuada interpretacién y aplicacion de la norma
urbanistica.

\

Conclusiones y recomendaciones pertinentes del estudio

1.2. Asesoria Legal
1.2.1.Contratos

Desde hace ya mucho tiempo el mercado inmobiliario corporativo, requiere una asesoria
juridica cada vez mas especializada, pues la regulacién de las relaciones juridicas, sociales y
econdmicas de los actores en éste mercado, solo ha sido posible mediante la aplicacién del
derecho contractual, ya que ofrece seguridad a quienes intervienen, ademas de contar con la
vigilancia y control del estado a través de los departamentos del gobierno nacional que



previenen posibles irregularidades, sumado a la posibilidad de acudir a la jurisdiccion
correspondiente en caso de presentarse una controversia.

El comportamiento de los precios, la realidad social nacional y la normatividad son factores
dindmicos, lo implica que las Empresas realicen un constante monitoreo de las condiciones
contractuales a fin de determinar si éstas se ajustan con los precios del mercado puesto que en
caso en que las estipulaciones contractuales resultasen inconvenientes requieren que sean
modificadas y/o actualizadas de forma tal que permitan optimizar los recursos destinados a los
requerimientos inmobiliarios.

Por ésta razon el departamento de Asesoria juridica en contratos de Holding inmobiliario S.A.S.
Ha disefiado una serie de servicios que acompafian a las empresas desde el disefio y redaccién
hasta la terminacion de los mismos.

Estudio individualizado y multidisciplinario previo para la elaboracién de contratos.
Disefio y redaccion de contratos

Disefio de estrategias de negociacion

Negociacion

Estudio sobre contratos existentes y comparacion con los mismos

Monitoreo de contratos

Acompafiamiento durante la ejecucion de contratos.

Revision y ajuste de contratos

Ejecucion de clausulas contractuales
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1.2.2.Litigio

En éste departamento la organizacion busca representar y aconsejar a sus clientes en relacién
con litigios y arbitramentos en temas inmobiliarios, civiles, comerciales y administrativos.

Por medio de un equipo multidisciplinario, guiado por Profesionales en Derecho, se podra
representar a empresas vinculadas con la organizacion, en procesos judiciales especializados en
proteccién de la propiedad y la posesion de inmuebles, como también en recuperacion de cartera
mediante el proceso ejecutivo o la realizacién especial de la garantia real y en general podran
los clientes podran representarse ante cualquier controversia conocida por un juez de la
republica relacionada con temas inmobiliarios.

La organizacion busca fortalecerse y ser reconocida como experta en derecho privado, litigio y
arbitramento relacionado con contratos y con responsabilidad civil, asi como litigio relacionado
con operaciones y procedimientos comerciales, competencia desleal, y sistemas de distribucion
de productos como tales como franquicias, suministro y agencia mercantil. Asi como de acuerdo
al crecimiento del mercado buscara aumentar su cobertura en procesos relacionados con
propiedad industrial y derechos de autor.

La organizacion buscara la posibilidad de representar clientes nacionales y extranjeros en la
recuperacién de cartera y de inversiones, haciendo efectivas las garantias o titulos valores
otorgados o participando en procesos de insolvencia.



1.3. Avallos

Un avalu6 es un estudio cuyo propdsito consiste en definir los valores de los bienes inmuebles,
muebles, maquinaria, equipo e intangibles, a partir de un analisis estructurado en bases firmes y
confiables que contemple una multiplicidad de variables de forma tal que pueda construirse un
informe destinado no solo a quienes lo ordenan sino a terceros que requieran conocer e incluir
un valor determinado en una futura transaccion o en el desarrollo de un proyecto.

Holding Inmobiliario S.A.S. contard con avaluadores profesionales en distintas disciplinas,
certificados ante las principales agremiaciones nacionales e internacionales y en constante
capacitacion que estén en capacidad de emitir conceptos de caracter especifico ante los
requerimientos de cada cliente, que le otorguen a éste, no solo credibilidad sino que se
conviertan en un aporte trascendental para llevar a cabo una transaccion o el desarrollo de un
proyecto.

Este departamento buscara la implementacién de una plataforma de Ultima tecnologia que
permita sobrepasar incluso las expectativas y los requerimientos del cliente, sumado a la calidad
y agilidad del proceso de forma tal que se integren a los estudios conceptos desde la Optica de
varias disciplinas y que puedan enfocarse desde el area financiera hasta el area comercial.

A continuacion sefialaremos algunos de los métodos mas utilizados para la realizacion de un
avalu6 de acuerdo a un consenso de las organizaciones que realizan esa tarea (Colliers
International):

Método comparativo del mercado (utilizado en propiedades homogéneas)
Método del costo de reposicion (aplicado a construcciones)

Método de capitalizacion de rentas (aplicable a lotes y construcciones

Método residual de la tierra (aplicable a lotes con gran potencial de desarrollo)

el NS

2. Corretaje

Aunque la definicion de la intermediacion o corretaje se conciba como “La gestion que asume
una de las partes para a facilitar o promover, a cambio de una comision, la otra parte y un
tercero” (Real Academia de la lengua Espafiola). Ha de ser para Holding Inmobiliario la
oportunidad Unica de establecer un vinculo comercial de caracter permanente que permita
representar eficientemente los intereses de un cliente, desde las diferentes posiciones en que éste
se encuentre y poniendo a disposicion del cliente los recursos de la organizacion para que el
objetivo pueda realizarse incluyendo alianzas estratégicas, plataformas tecnoldgicas vy
estrategias de mercadeo entre otras.

2.1. En posicion de Oferente:




Este departamento busca asesorara a empresas que dentro de sus activos tengan un inmueble o
una serie de inmuebles destinados a venta o arriendo, mediante promocion profesional, honesta
y eficiente de los mismos, hasta terminar la transaccion esperada.

Para lograr éste objetivo, al igual que los estudios del area de consultoria, seran desarrollados
por un equipo multidisciplinario que acompafara todo el proceso desde el disefio de la estrategia
de promocion hasta la concrecion transaccional, observando en cada etapa las necesidades y
requerimientos del cliente desde una perspectiva corporativa y las variables inherentes al
mercado

Dentro del desarrollo de éste proceso podemos considerar las siguientes etapas:

v" Asignacion de un corredor especializado, enlace de comunicacion directa y
responsable durante la ejecucion del proceso.

v"Analisis de los intereses y expectativas del cliente.

v" Recoleccién de la informacién inherente al mercado y diagnostico de la
situacion del inmueble.

v Disefio de la estrategia de promocién y ejecucion de la misma.

v" Acompafiamiento y asesoramiento en el cierre del proceso de negociacion.

2.2. En posicion de Demandante:

Esta unidad buscara ofrecer soluciones a las organizaciones que requieren un espacio para
Ilevar a cabo sus actividades productivas o comerciales, alojamiento temporal 0 permanente de
sus funcionarios, modificacion de espacios existentes y en general ante cualquier requerimiento
relacionado con la ubicacion de un espacio.

Por medio de un andlisis profundo e individualizado de las necesidades de la organizacién
contratante del servicio, Holding Inmobiliario S.A.S. buscara dentro de la oferta existente un
inmueble consecuente con los intereses del contratante, en la mejor ubicacién posible, con las
mejores condiciones contractuales sean estos arrendatarios o compradores, ademas de una
permanente compafiia hasta encontrar un inmueble eficiente a través de una transaccién
impecable y exitosa.

Dentro de las variables que se tendran en cuenta para éste tipo de servicio han de considerarse
las siguientes

e Analisis y evaluacién del requerimiento

e Analisis e informe sobre la situacién de mercado
e Construccion de la propuesta

e Eleccibén y asesoria durante la negociacion

e Culminacion de la transaccion.

3. Afianzamiento Comercial

El departamento de afianzamiento comercial de Holding Inmobiliario S.A.S. busca ofrecer a las
personas juridicas y naturales vinculadas con la organizacion, productos alternativos en



garantias inmobiliarias garantizando que en general garantizan el pago oportuno de los
compromisos u obligaciones que terceros hayan contraido con ellos, incluyendo una completa
asesoria y acompafiamiento durante el proceso de reclamacion.

Esto se logra por medio de la suscripcion de un Contrato de Fianza entre el arrendador de
nuestro cliente y la compafiia de afianzamiento comercial de acuerdo a lo regulado en el
Avrticulo 2361 del Cadigo Civil Colombiano en virtud del cual la compafiia de Afianzamiento
Comercial se convierte en garante de las obligaciones contraidas por los arrendatarios derivadas
de los contratos de arrendamiento en caso de que éste no pueda cumplir.

Asi pues, al adquirir este servicio por medio de Holding Inmobiliario S.A.S., la organizacién o
persona vinculada, tendrd garantizado el pago oportuno y regular de los canones de
arrendamiento convenidos en un contrato, ademas de contar con asesoria juridica permanente
desde el eventual incumplimiento hasta la restitucion del inmueble.

A continuacién se sefialan los tipos de afianzamiento comercial para contratos de
arrendamiento:

v Fianza de arrendamientos: Garantia para el pago de canones de arrendamiento.

v Fianza de servicios pUblicos: Garantia para el pago de servicios publicos.

v Fianza de cuotas de administracion: Garantia para el pago de cuotas de
administracion

v Fianza de IVA (Impuesto al Valor Agregado): Garantia para el pago del VA cuando
se trate de contratos de arrendamiento que por su destinacidn sean sujetos de éste.

v/ Consultoria juridica: Asesoria en tramites y documentos relacionados con el sector
inmobiliario.

Holding Inmobiliario S.A.S. dispondra de todos los recursos disponibles de forma tal que pueda
ofrecer atencidn personalizada a nuestros clientes y que se garantice en todo momento optimo

servicio de calidad y eficiencia por en conjunto con la compafiia de afianzamiento comercial
dentro de los cuales se resalte:

Investigacidn comercial agil, resultados en menos de 24 horas.
Informacion permanente sobre el estado del estudio.

Asesoria juridica permanente.

Atencion en jornada continua.

Tecnologia de punta que facilite las operaciones.

Capacitacion permanente dirigida a los usuarios del servicio.

1. LARGO PLAZO
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Dentro del plan de crecimiento de Holding Inmobiliario S.A.S. se pretende construir unidades
destinadas a ofrecer asesorias en las siguientes areas, dentro de los préximos cinco afios
teniendo en cuenta los requerimientos del mercado, el bienestar de las empresas vinculadas y la
dindmica de la organizacién misma.

a. Inversion
b. Gerencia estratégica de inmuebles.



c. ESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION
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Secretaria

Funciones de cada uno de los miembros de la organizacion:
Gerente General

- Debera direccionar la estrategia general de la organizacién.

- Debera implementar el plan de mercadeo mencionado anteriormente, sin limitarse al él,
considerando que el mercado cambia al igual que las formas de llegar a él.

- Se encarga de las relaciones exteriores de la empresa, tanto con los clientes cdmo con
los organismos nacionales y otras empresas.

- Deberd llevar un politica de cartera que permita reinvertir los excedentes en titulos
valores (seleccionados por él mismo) que permiten tener unos ingresos separados del
objeto social de la empresa.

- Debera coordinar y controlar la salida y entrada de recursos y productos (asesorias) de
la organizacion.

- Debera organizar y pagar la nomina de todos los empleados de la empresa.

Contador

- Debera llevar las finanzas en completo orden.

- Se encargara de llevar la nomina y cerciorarse de que esta sea pagada.

- Deberé estar pendiente de las cuentas por cobrar y por pagar.

- Debera estar pendiente del manejo de la caja.

- Debera llevar los estados financieros de la empresa

- Debera encargarse de la parte contable en las asesorias que preste la organizacion , asi
que también har parte de las mesas de trabajo.

Asesores

- El equipo de asesores sera integrado por profesionales en varias disciplinas, que a su
vez realizaran la construccion de las asesorias asi como la parte comercial de la
organizacion.

- Haran las visitas a nuestros clientes donde las asesoraran en cuanto a la escogencia del
tipo de prenda y la tela.

- En el despacho de cada cliente deberan ofrecer los productos de la organizacién frente
a las necesidades de cada cliente, con el fin de orientarle sobre cual es la mejor opcidn
que le permita solucionar su requerimiento de acuerdo a la politica de calidad de la
organizacion.

- Debera realizar transacciones efectivas de ventas con los clientes que le permitan tener
utilidades a la organizacion

- Debera seguir cada paso en la construccion del estudio, asesoria, producto o servicio,
frente a proveedores constructores o los clientes.



Corredores

Son vinculados a la organizacion por medio de un contrato de prestacién de servicios, donde sus
ingresos estaran determinados por comisiones frente a las operaciones reales que se lleven a
cabo por medio de la organizacion. La relacion contractual estara motivada por la cooperacion
entre el corredor y la organizacion.

Contaran con la disponibilidad de los recursos de la organizacion, sumados a jornadas de
capacitacion y a las asesorias multidisciplinarias que éstos sus los clientes requieran para llevar
a cabo una transaccion o desarrollar un producto o servicio de la organizacién ya sea por
procesos de reingenieria o por construccion de producto.

Asistencia — Mensajeria y Aseo

- Son actividades de apoyo en la cadena de valor en la organizacion

- Debera colaborar con la elaboracion de los informes y estudios de manera técnica para
gue éste presentados de manera impecable y organizada.

- Deberd mantener la bodega y las oficinas en completo orden, limpiando los bafios, el
polvo, etc.

- Igualmente debera atender las visitas y a los miembros de la organizacion.

- Estara encargada de realizar la mensajeria de la empresa.

d. RECURSOS Y ALIADOS ESTRATEGICOS

En lo que se refiere a los recursos en talento humano la organizacion sera conformada por un
equipo propio de asesores multidisciplinarios en las principales ramas que se requieren para
establecer procesos de asesoria y mercadeo: Trabajara en alianzas estratégicas con
organizaciones que permitan hacer una establecer lazos de colaboracion comercial y de
especialidad en determinados temas, mas sin embargo no se contemplan socios en el corto
plazo.

Inicialmente el equipo sera compuesto por un Administrador de Empresas y Abogado, un
administrador de empresas con 20 afios de experiencia, un consultor ad honorem con mas de 50
afios en el sector inmobiliario y un contador por outsorcing.

Como un aporte social la organizacién ya posee un espacio para iniciar operaciones, se trata de
una oficina ubicada en la Carrera 9% No. 65-60 identificada con el No. 201 en Chapinero. Desde
alli iniciaran las actividades de la organizacion una vez se surtan los tramites legales y por
supuesto la evaluacién de éste proyecto que permitird ultimar los detalles y lineamientos para
una correcta materializacion.
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AMENAZAS FOTALEZAS

- Llegada de empresas especializadas al - Laconformacién de un equipo
mercado con la suscripcion del TLC con multidisciplinario que permita ofrecer
los E.E.U.U. asesorias integrales para los clientes

- Es unaempresa que nace y vive en el
entorno de negocio, lo que le permite
conocer la situacion actual de la ciudad, el
mercado y las condiciones que lo
componen.

- Su politica de precios esta construida
sobre el nivel de precios de la
intermediacion, pero los productos son de
mucha mas calidad y profesionalismo

- Impacto indirecto frente a la situacién
economica regional o nacional por la
crisis financiera mundial.

- Lacompetencia de las actuales empresas
gue prestan estos servicios pues son
empresas multinacionales de gran
reconocimiento.

- Avance en la cadena de valor de quienes frente a la oferta actual.
desarrollan proyectos, pues podrian - Los productos que se promocionan son de
competir con la organizacion. oOptima calidad, caracterizados por altos

indices de innovacion y desarrollo.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

- Esuna empresa nueva, lo que implica - Es un mercado poco profesionalizado y
afrontar las barreras de entrada a un con altas perspectivas de crecimiento.
mercado muy amplio y exigente. - Diaa dia se presentan avances en

- Aunque conocemos parte del mercado por innovacién y desarrollo, lo que permite
el tamafio inicial de la organizacion crecer la ventaja competitiva de la
pueden presentarse obstaculos para la organizacion
realizacion de transacciones. - Posicionarse desde ya, en lo que se

- Los recursos de la organizacion son convertird en un mercado muy dinamico y
limitados, lo que puede dificultar la profesional que siempre genera
conformacion de un equipo estable y rendimientos.

permanente don alto estandar de
capacitacion.

3. EINANCIACION

La planeacion financiera de la organizacion se ha establecido por medio de un anélisis sumado a
una proyeccion financiera desde el célculo de la inversion para iniciar operaciones hasta las
proyecciones de gastos y ventas durante los proximos cinco afios. Los valore tomados para
hacer el estudio se basan en las tenencias de ventas y de mercado contenidos en analisis

sectoriales como el de la lonja de propiedad raiz de Bogota y el estudio de mercado de Colliers.

A continuacion se presentan las proyecciones de los estados financieros de la organizacion, que

fueron obtenidos después de hacer un calculo de las ventas iniciales con un periodo muerto de




tres meses, junto con la amortizacion en los primeros doce meses de un crédito que permite

aportar la liquidez necesaria para la puesta en marcha de la organizacion.

BALANCE GENREAL

[0} 1 2 3 4 5
activo cormiente
Disponible 10.000.000 18.194.536 23.62B.765 28.916.602 32.613.050 38.567.415
Capital de trabajo 51 680.000
Cuentas por cobrar 5.129.691 15.785.843 20.277.734 26.908.700 27.311.610
Total activo corriente 61.680.000 27.324.227 39.414.609 49.194.336 58.521.750 b66.279.025
Activo fijo
Inmueble 40.000.000 42.000.000 44.100.000 46.305.000 48.620.250 51.051.263
Depreciacion acumulada 4.000.000 8.000.000 12.000.000 16.000.000 20.000.000
Total valor inmueble 38.000.000 36.100.000 34.305.000 32.620.250 31.051.263
Equipos 8.320.000 8.320.000 11.320.000 11.320.000 11.520.000 -
Depreciacion acumulada eguipos 2.773.333 6.546.667 10.320.000 11.320.000
Total valor eguipamientos 5.546.667 4.773.333 1.000.000 - -
Total active fijo 48.320.000 43.546.667 40.873.333 35.305.000 32.620.250 31.051.263
Total activo 110.000.000 F0.870.894 B0.287.942 £4.495.336 592.142.000 97.330.288
Posivo
Activoinmobiliario -
Obligaciones bancarias 70.000.000 - - - - -
Obligaciones por pagar 12.000.000 14200000 16000000 21000000 23000000
Total pasivo 70.000.000 12.000.000 14.200.000 16.000.000 21.000.000 23.000.000
Patrimonio
Aporte 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000 40.000.000
Superavit por valorizacion 4 .000.000 4.200.000 4. 410.000 4 630.500 4 B62.025
Resultado del ejercicio - 14.870.854 21.887.942 24.089.336 26.511.500 29 468.263
total patrimoni 40.000.000 58.870.894 66.087.942 68.499.336 71.142.000 74.330.288

Para la proyeccion en ventas analizaron los estudios promedios de cierre transaccional en los
tres productos principales de la organizacién a saber, la intermediacion, asesoria y consultoria y
los avaltos. En el primer producto se establecio la realizacion de una transaccion por corredor
inmobiliario o agente bajo un promedio de venta de un producto de 300.000.000 de pesos, para
unidades corporativas en alguno de los corredores sefialados anteriormente. La inversién inicial
y la amortizacion del crédito en el primer afio permitieron que la organizacion vaya

acrecentando su utilidad esperada de manera escalonada afio a afio, otorgandole viabilidad al

proyecto.
ESTADO DE RESULTADOS

1 2 3 4 5
Ingreso por intermediacion 270.000.000 540.000.000 594.000.000 653.400.000 718.740.000
Costos de intermediacion 108.000.000 216.000.000 237.600.000 261.360.000 287.496.000
Ingreso por asesorias 60.000.000 120.000.000 132.000.000 145.200.000 155.720.000
Costos de asesorias 42.000.000 84.000.000 52.400.000 101.640.000 111.804.000
Ingresos poravalios 50.000.000 135.000.000 148.500.000 163.350.000 175.685.000
Costo poravaltos 54.000.000 81.000.000 89.100.000 98.010.000 107.811.000
Ingresos brutos 216.000.000 414.000.000 455.400.000 500.340.000 551.034.000
Gastos Operacionales 152.503.800 195.862.400 215.448.640 236.993.504 260.692.854
Gastos administrativos 23.174.652 170.529.484 187.582.433 206.340.676 226.974.744
EBITDA 33.548.215 40.824.782 44.918.261 49.410.087 54.251.095
Depreciacidn 6.773.333 6.773.333 7.450.667 8.195.733 9.015.207
Gastos Financieros 3.527.353 - - - -
utilidad antes de impuestos 23.247.529 34.061.449 37.467.594 41.214.353 45.335.789
Impuesto predial 240.000 252.000 264.600 277.830 291.722
Impuestode renta 8.136.635 11.521.507 13.113.658 14.425.024 15.867.526
utilidad neta 14.870.854 21.887.942 24.089.336 26.511.500 29.468.263




Flujo de caja de tesoreria
1 2 3 4 5
Saldo Inicial s - S 7.950.862 S 32.458.147 | & 32744753 | 5 36.031.829
Préstamo Bancario s 70.000.000
Inversion Inicial S 22.070.000
EBITDA 5 33.548.215| 5 40.834.782 S 44.918.261 |5 49.410.087 |5 54.351.095
gastos financieros S 3.527.353| § - |8 -1 8 -|s -
impuestos 5 - |5 B8.376.635 S 12173507 |5 13.378.258 | 5 14.702.854
amortizacionesa la deuda s 70.000.000| $ - |8 -1 8 -|s -
Flujo de caja tesoreria s 7.950.862 | $ 32.458.147 $ 32744753 | S  36.031.829 |3  39.648.242
Flujo de caja libre

1 2 3 4 5
EBITDA 33.548.215 40.834.782 44.918.261 45.410.087 54.351.095
impuestos operativos 8.376.635 12.173.507 13.378.258 14.702.854 16.159.248
variacion en capital de trabajo 13.324.227 5.434.229 5.287.837 3.696.448 6.354.365
variacion en inversion de activos fijos 8.320.000 3.000.000 - - -
flujo de caja libre 3.527.353 20.227.046 26.252.166 31.010.785 31.837.483

1 2 3 4 3
Valor presente de cada afio 3.527.353 20,227.046 26.252.166 31.010.785 31.837.483
VPN 12% 77.038.228
inversion inicial -62.070.000,00 3.527.353 17.870.894 25.965.275 32.125.069 36.559.085
TIR 19,1454%] | | |

En el resumen ejecutivo se encuentran los indicadores financieros del proyecto para su analisis y

viabilidad, sin embargo hay que mencionar los riesgos propios que puede enfrentar el proyecto

siendo el mas preocupante una posible crisis econdémica que afectaria gravemente las

proyecciones de venta y evidentemente la consecuente recesion en el mercado inmobiliario y de

la construccion.

COSTOS ADMINISTRATIVOS

[ 1 2 3 4 5
Tlercaden | 2400000 2.467.200 2536.2 2607.297| 2680302 2.755.350
Comunicaciones y representacionss DLM 12.000.001 12.326.000 12,6914 13036487 13400509  13.776.751
Promocidn en eventos 360000 3.700.800 3.504.4 3910946 4.020.453 4.133.025
Transperte 150.000 154,200 500,000 514.000 528.392 543157
Tatal 15150000 18.653.200 19522112 20065731 20630656 21208314

[ 1 3 4 5
Publicidad de producta | £.000.000]  6.168.000] 12.600.000] 12352.800]  13315.478]  13.688.312)
€.162.000 12.600.000 12352300 13316478 13688312

CARGD #DEEMPLEADOS [ SALARID | Prestaciones 200 del salg Salario sin Prestacion)  ANUA 1 3 4 g
Gerente 4000000 44.344.000 000, BLE3E.842| B3441672) BR.230.847
Asesor mercaden 2000000 ] 24.E72.000 000, JT.0I8I05) 320E6.003| 20141502
Asesor juridico 2000000 ] 24.672.000 000, 20.8424M) HMT20.838) 32817.823
Auziliar de m. imiento 1 500000 240000 SE0000 9.868.800) 9570144 9871495 9872862 9874216
Asistente operativo 1 500000 240000 SE0000 9.868.800) 9570144 9871495 9872862 9874216
total nomina anual SE00000 9565E00) 115425600 145,740,235 143306358 162.973.215 166.743.711
1 | z 3 4 5
TOTAL GASTOS AMUALES 1?5.8?8.45g| 366391554 375.504.157 355462591 395.696.524
TOTAL GASTOS MEMSUALES ME39ET] 20.632ERT 3292428 32121883) 3297470




YARIABLES ECONOMICAS
AND 1 2 4 5
tasalibre riesgo b ahos ea 356 3565 356 3565 356
inflacion ea 2,80 281 283K 284 286K
prima de mercado 3,00 .00 300 3,00 300
bieta de la empresa o similares 117 117 117 117 117
SERYICIOS
GASTOS ADMIMISTRATIVOS 0 1 3 4 5
Agua y alcantarillado 1.200.000 1233600 1268314 1304182 1.341.250 1379562
Energia E00.000 E1%.000 1.200.000 BA5B.636 E75.305 E95.564
Telefonia Mavil 240,000 863520 837633 912,554 938106 964.373
Telefonia Fija 1.300.000 1336400 200.000 205.600 211.387 217.278
Television, internet 1.200.000 1598486 1EIT.188 1E3E.109 1.665.262 1ET4E1S
Birendamiento Dficina F400000] _ 5.400.000 156000000 160,365,000 164.355.304] 163474337
Administr acidn 2TE0000)  2E3T.Ea0 2417141 2999613) 3084376 A e
kotal E.140.000 E.287 366 E.439.163 E.595.647 E.7OEES2[  BAZETIE
22440000 23174652 1P0.529.454 TP4ETT.248 179521130 124501456
] 1 L) 7]
Capacitacion de conedores I 000000 3.054.000] E.000.000] GAGGON0]  B.o40704]  Goleotd|
3.084.000 £.000.000 E1GE.000 B.340.704 E.513.244
0 1 2 3 4 5
Warios Ofizina 1.200.000 1233600 2.400.000 2A67.200 2836282 2607297
Contabilidad GO00.000] 6165000 TZ.000.000 12.336.000] 12 6e1408]  13.036.487
E.162.000 12.000.000 12.336.000 12681408 13036487
Recursos Fisiscos
Orficina o]
Adecuacion de Oficina 2.500.000
TOTAL 2,500,000
Recursos de Montaje v Fervicios
Mabiliaria 5.000.000
Ordenadaores 2.650.000
Imprezora 250,000
Accesarios del Ordenadar 300,000
Software 120.000
Papeleria 100,000
TOTAL F.420.000
Gaztos de Constitucién
Elaboracion de Minuta .45, s00.000
Inzcripcion en el registro mercantil 100,000
Gastos Motariales 20.000
Incripcién en la Direceion de Impuestos -
TOTAL GB20.000,00
Gaztos de Comunicaciones
Elaboracidn de la pagina de Inkernek 500,000
Inzcripeién del HOET F0.000
TOTAL 5500000
Gastos de Pramacidn
Mlembresia institucién social -
Gaztos de publicidad 10,000,000
TOTAL 10.000.000
TOT AL GENERSL | I |

4. IMPACTO ECONOMICO SOCIAL Y AMBIENTAL

1.1. Plan Nacional de Desarrollo



Esta nueva empresa ayudara al Plan de Desarrollo Nacional de Desarrollo en los siguientes

puntos:

- Reduccion de la pobreza, promocion del empleo y la equidad: esto por medio de la creacién
de cuatro empleos directos y tres indirectos (en un principio). Se buscara que, en la medida
de lo posible, estos empleos los ocupen madres cabeza de familia

- Crecimiento alto y sostenido: esta empresa busca crecer cada dia mas ayudando a la
economia colombiana y a la creacion de mas y mas empleos. Por eso, el 20% de las
utilidades obtenidas seran reinvertidas en investigacion y desarrollo tanto de producto como
de reingenieria de servicios, enfocandose principalmente en el mercado corporativo
especializado, aportandole asi un criterio de profesionalismo al gremio y a la economia en
general

- Gestion ambiental: con el desarrollo de productos eco-sostenibles, en términos de los
proyectos que emplean una construccion cada dia méas ecoldgica y con eficiencia en los
recursos de uso y construccién lo que promovera mayor amabilidad con el medio de parte

de los clientes y constructores.

1.2. Costo Ambiental

Como se ha enunciado en el acapite anterior, la organizacion regira sus acciones y sus
relaciones comerciales con personas juridicas o naturales que compartan igualmente sus
intereses por la sostenibilidad y sustentabilidad del medio ambiente. Al interior de la misma, el
disefio de la estructura de procesos seguira lineamientos para cumplir con éste precepto. Por tal
razdn se estimaran los costos ambientales de manera compartida entre el margen de utilidad de
la organizacion y en pequefia proporcion con sus clientes, pues parte de la integralidad del valor
agregado de la organizacion es el compromiso de eco-sostenibilidad en sus acciones y en sus

productos.

CAPITULO I
RESUMEN EJECUTIVO

Nuestra empresa

Holding Inmobiliario S.A.S, es el resultado de la integracion de nuevos conceptos, propuestas y
soluciones en el asesoramiento inmobiliario que se ha materializa en una moderna organizacion
en crecimiento, cuyo portafolio de productos y servicios estd orientado a responder con las

necesidades actuales del sector



Se trata de una organizacion multidisciplinaria y especializada, comprometida con la
satisfaccion total de sus clientes y de sus stakeholders, en campos de consultoria, asesoria e

intermediacién y proximamente en asesorias juridicas, litigio y afianzamiento comercial.

La organizacién, sus socios y cada uno de sus miembros estan comprometidos con la
excelencia profesional, el desarrollo de sus tareas dentro de los méas estrictos canones éticos vy el
crecimiento en recursos humanos, administrativos, fisicos y tecnoldgicos, con la observancia de
la responsabilidad social, para prestar servicios integrales en el sector de gran calidad y

confiabilidad.

Adicionalmente, la organizacion se prepara dia a dia para atender las necesidades de sus clientes
a nivel nacional e internacional, bien directamente o mediante las alianzas estratégicas con

organizaciones de la misma filosofia en varias partes del mundo.

Nuestra Filosofia

“Somos facilitadores de proyectos de mejoramiento y calidad de vida. Nuestro propésito es la

felicidad de nuestros clientes”

Nuestra Mision

La mision de nuestra organizacion es consolidarse como una organizacion innovadora, fuerte,
rentable, sostenible, creciente y con perspectiva social, cuyo producto esencial es brindarles a
sus clientes soluciones universales en el sector inmobiliario. La organizacion se centrara en

disefiar un portafolio alto perfil, profundo y eficiente de manera que le brinde a sus clientes el

mayor beneficio frente a sus inversiones y a los requerimientos que en el camino se presenten.

Nuestra Vision

En el afio 2020 Holding Inmobiliario S.A.S sera la organizacién mas reconocida por la
satisfaccion y cercania con sus clientes, cuya posicion de liderazgo y reconocimiento, se
destaca por la excelencia en la calidad de sus productos y servicios, como su crecimiento

constante por la incursion en nuevos mercados relacionados con su filosofia.

Nuestro Compromiso “La Gente”

Para nuestra organizacion la prioridad es la gente, por eso consideramos que cada cliente es

especial, por tanto nos esforzamos en identificar sus necesidades especificas con el fin de



ofrecerle soluciones adecuadas a su necesidad, enmarcadas bajo nuestra politica de excelencia y

alta calidad con un servicio individualizado y preferente.

Asimismo dia a dia buscamos que nuestro equipo de trabajo se concentre en orientarle en cada
etapa de la prestacién de nuestros servicios o productos. Buscamos que nuestro equipo de
trabajo sea de excelente calidad, profesional y de buenas relaciones humanas para que al final,
nuestros clientes encuentren en nuestros productos y servicios herramientas y soluciones

eficientes a sus requerimientos.

En Holding Inmobiliario S.A.S creemos que la Unica manera de crecer es desarrollar politicas de
mejoramiento continuo y buscamos avanzar cada dia en nuestra filosofia de ser facilitadores en
proyectos de mejoramiento y calidad de vida y hacer felices a nuestros clientes. Sabemos que
para alcanzar este objetivo debemos contar con la retroalimentacion permanente de nuestros
clientes que nos permite identificar los errores, corregirlos y redefinir los procesos para
evitarlos. Es nuestra principal herramienta en un ciclo dindmico pero muy eficiente para la

consecucion de nuestro principal objetivo.

Nuestros Valores

En todas sus actuaciones, el proyecto de organizacién quiere mantener estandares de

comportamiento basados en nuestros valores institucionales:

« FEtica - Responsabilidad - Solidaridad - Objetividad - Independencia - Respeto
Confianza - Combatividad

Nuestros Productos

- Productos en Asesoria Financiera y de inversion

- Asesoria de inversion

- Evaluacion de alternativas de inversion

- Lineas de financiacion

- Asesoria de alternativas de inversién en corto plazo

- Asesorias contables

- Productos en Asesoria Juridica

- Desarrollo y presentacion de procesos en temas de derecho civil, comercial y financiero en
materia inmobiliaria

- Desarrollo y presentacion de procesos en otros temas de derecho.

- Acompafiamiento juridico en temas de intermediacién inmobiliaria

- Productos en administracion

- Intermediacion en compraventas

- Intermediacion entre arrendador y arrendatarios

- Afianzamiento comercial

INDICADORES ECONOMICOS DEL PROYECTO



A continuacion se enunciaran algunos de los indicadores econdmicos obtenidos del resultado de

la proyeccion de ingresos y costos de la organizacion:

ANO 1 2 3 4 5
Liguidez 2,3 2,8 3,1 2,8 2,9
Endeudamiento 16,93% 17,69% 18,94% 22,79%% 23,63%
Saolvencia 83,07% 82,31% 81,06% 77,21% 76,37%
Rentabilidad 3,54% 2,75% 2,75% 2,76% 2,78%
Punto de equilibrio | 15.204.315| 31.097.101| 31.856.873| 32.455.216| 33.308.044

CONCLUSIONES

En primero lugar se puede concluir que el mercado inmobiliario corporativos un mercado poco
profesionalizado y que tiene grandes oportunidades para participar en él, por medio de la
construccién de la ventaja competitiva de la organizacion que se consolida como la asesoria
integral.

La innovacién que induce el proyecto radica en la capacitacion de sus funcionarios que
incorporan politicas de calidad en cada parte del proyecto y de los productos que se ofrecen. De
otro lado se debe mencionar la innovacidn tecnolégica y en disefio de los productos que maneja
la organizacion, puesto que el mercado corporativo es quien constantemente requiere nuevos
servicios en comunicaciones, seguridad y acceso en los nuevos desarrollos urbanos.

Por Gltimo después de la construccién de todo el estudio de factibilidad del proyecto, de la
proyeccion financiera y el estudio de mercadeo, el resultado consiste en la viabilidad del
proyecto y de sus componentes, que mas ala de un trabajo académico permite desarrollar un
proyecto de vida laboral.
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