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1. INTRODUCCION

Este trabajo de grado esta orientado a analizar a través de estrategias de mercadeo aplicadas a la
construccion el como un conjunto de personas percibe las condiciones econdmicas propias 'y del

pais en la actualidad y en el futuro para invertir en proyectos inmobiliarios.

La tematica seleccionada fue motivada por el seminario Social Humanistico desde la reflexion
sobre la responsabilidad social empresarial. Y 1a metodologia estd basada en: Aplicar los pasos de
una investigacion de mercados expuesta por Churchill Gilberto en su libro Investigacion de
mercados Ed. 4; Y ajustada a este proyecto desde la Electiva Mercadeo Aplicado a la

Construccion.

Es de anotar que la electiva y el seminario estan dentro de la oferta que tiene la Pontificia
Universidad Javeriana Cali para los Maestros en Ing. Civil con énfasis en Gerencia de

Construcciones.

Para efectos de estudio, la muestra poblacional (que se le llamé demanda), fue la correspondiente
al nimero de miembros oficiales' de la iglesia Alianza Cristiana y Misionera de Colombia Sede
“multi-sitios” en la Ciudad de Popayan. Es decir, un 30%, 200 personas de 1045 que actualmente

tiene registradas.

En un primer momento, se caracterizd a la poblacion perteneciente a la organizacion religiosa, se
identificaron sus condiciones econdmicas y se organizd por segmentos de estudio. Ya en un
segundo momento, la muestra de los productos o proyectos tipo (que se llamo oferta), se definio
una vez se caracterizo la demanda. Es decir, que se investigaron proyectos tipo y se segmentaron

de acuerdo con los requerimientos y necesidades particulares de la demanda.

Desde la teoria de los océanos azules de Chan Kim y Renée Mauborgne, este trabajo de
grado busca un océano azul y responder a la pregunta: ;Coémo puede la caracterizacion
socioecondmicay el andlisis de mercado de una organizacién religiosa en Popayan contribuir a la
formulacion preliminar de un modelo de negocio inmobiliario para proyectos de arquitectura,

ingenieria y construccion?

I Miembro oficial: Término definido en los estatutos de la organizacion Pag. 19
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Por esta razon los resultados se orientaron a: suministrar un data de informacion actualizada,
ordenada y agrupada que beneficie a la organizacion religiosay a los intereses de este proyecto;
asi como a construir una guia metodoldgica para caracterizar nichos de mercado con caracteristicas
semejantes y que aiin no han sido atendidos. Y finalmente se formulé un modelo de negocio acorde

con la caracterizacion socioecondmica del segmento poblacional seleccionado.



1.1.Definicion del problema de investigacion

Para la cultura del ahorro y la inversion existe poblacion con metas a corto y largo plazo. hay
quienes s6lo quieren ahorrar, quienes solo quieren invertir, y quienes prefieren practicar las dos al

tiempo. Pero también, hay quienes carecen de este habito financiero.

El ahorro es ideal para metas a corto plazo y para sortear situaciones de emergencia, mientras
que la inversion permite el crecimiento y genera oportunidades de aumentar la riqueza en un
tiempo mas extenso. La eleccidon de una u otra, dependerd de los objetivos y condicion financiera

de las personas o familias.

Segun el Cristianismo, las organizaciones religiosas son gestoras de bienestar espiritual, sin
embargo, el bienestar social y econdémico queda a expensas de la administracion, bien o mal, que
hace cada uno de sus miembros,y estd bien que se apersone, asi debe de ser, pero la iglesia como
organo principal usado por Dios, puede brindar un acompafiamiento y/o abrir puertas de
bendicion a través del desarrollo de proyectos de construccion a la medida de las condiciones

econdmicas de las personas, familias o comunidades.

Las organizaciones religiosas no tienen que ser expertas en la gestion de proyectos, tampoco
estan obligadas a saber cudnto potencial tiene en recursos humanos y econdmicos para
desarrollarlos. Sin embargo, crear esas oportunidades de inversion y aumentar la riqueza en el
largo plazo, podria ser una forma de promover un impacto social en los activos de la poblacion,
Por un lado, creando una dependencia en su estructura organizacional como un departamento o
ministerio con recurso humano especializado (internamente), o en su defecto, permitir que un
experto interno o externo (Constructor y/o promotor) impulse proyectos de construccion a la

medida de uno o mas segmentos de la poblacion.

Las constructoras, inmobiliarias, promotoras en Colombia venden principalmente vivienda de
interés social (VIS). Para2023, se espera comercializar 250.000 unidades de vivienda de las cuales

177.000 seran VIS, lo que representa un crecimiento del 9,8% respecto al afio anterior 2

Estas son cifras que se pueden interpretar como una condicion que posee el sector

inmobiliario hacia encasillar a la poblacidn objetivo en proyectos con disefios arquitectonicos

2 https://camacol.co/actualidad/publicaciones/monitoreo-camacol-2-de-julio-de-2024
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que no atienden necesidades, gustos y deseos particulares lo cual facilita la de desatencion de

algunos nichos de mercado.

Se puede observar de lado y lado que los miembros de las organizaciones religiosas pueden
estar desatendidos en esta area. Es decir, tanto por su entidad religiosa como por el sector

inmobiliario.

Es asi como a partir de la aplicacion del Estudio de mercado, este trabajo de grado busca
caracterizar a la poblacion perteneciente a estas organizaciones (en la Ciudad de Popayan) y que
posee las capacidades econdmicas adecuadas para impulsary respaldar el desarrollo de proyectos
de construccion, con el propdsito de mejorar sus condiciones socioecondémicas en el corto o largo

plazo.

Muchas de estas organizaciones poseen una base de datos bien ordenada que podria permitir
el estudio y clasificacion por ingresos, nivel de escolaridad, conformacion familiar, asi como
observacion de su disciplina y comportamiento financiero, entre otros aspectos que identificaria
a los clientes potenciales para impulsar proyectos de construccion en dichas organizaciones. Esta
es una informacion de base para la formulacion de proyectos de arquitectura, ingenieria y
construccion a la medida de las capacidades economicas de las personas, familias o

comunidades.
1.1 Pregunta de investigacion

De acuerdo con lo anterior, en este proyecto se le pretende dar respuesta a la siguiente pregunta

de investigacion:

(Como puede la caracterizacion socioecondmica y el andlisis de mercado de una
organizacionreligiosa en Popayén contribuir a la formulacion preliminar de un modelo de negocio

inmobiliario para proyectos de arquitectura, ingenieria y construccion?
1.2 Justificacion

A nivel Global, los objetivos de desarrollo sostenible son la apuesta de las Naciones Unidas
por erradicar los 17 problemas més dolorosos del mundo.



Figura 1
ODS N° 1 Fin de la Pobreza Agenda 2030

FIN
DE LA POBREZA

Tl

Fuente: Fuente: Tomado de Naciones Unidas (s. f.), Objetivo 1: Fin de la pobreza.

Seglin las NU los sistemas s6lidos de proteccion social son esenciales paramitigar los efectos
y evitar que muchas personas caigan en la pobreza. La pandemia de la COVID-19 tuvo
consecuencias econdmicas tanto inmediatas como a largo plazo para personas de todo el mundoy,
a pesar de la expansion de la proteccion social durante la crisis de la COVID-19, el 55 % de la
poblacién mundial (alrededor de 4000 millones de personas) estd completamente desprotegida.
En respuestaa la crisis del coste de vida, 105 paises y territorios anunciaron casi 350 medidas de
proteccion social entre febrero de 2022 y febrero de 2023. Sin embargo, el 80 % de ellos fueron a
corto plazo y, para alcanzar los objetivos, los paises necesitaran implementar sistemas de
proteccion social universales y sostenibles que sean apropiados a nivel nacional para todos.

Se puede reconocer que los indices de pobreza para Colombia, segliin cifras del DANE han
venido disminuyendo en la ultima década. Sin embargo, no se deben escatimar esfuerzos para

continuar apoyando la tendencia de estas cifras a través del desarrollo de proyectos de construccion
con sentido social.

Figura 2
IPM % Total nacional, cabeceras, centros poblados y rural disperso. Afios 2010-2022

6010 50,8 517

27,3

Porcentaje (%)
w
o
o

19.1 17,5 181 16,0

17,9 o ——— o
10,0 e
11,7 120 132 123 125 q13
8,7
00
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ano

== Nacional Cabeceras  =—#— CPyRD

Fuente: DANE, calculos con base en la Encuesta Nacional de Calidad de Vida (ECV)
2010 —2022 y proyecciones del CNPV 2018.

El IPM a nivel nacional, en cabeceras y en los centros poblados, presenta una tendencia a la
baja con una pendiente que indica que la tasa de decrecimiento es similar en las tres dimensiones
de estudio, es decir, que baja la incidencia de la pobreza a nivel nacional y a la par con un
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comportamiento similar se presenta una baja porcentual en las cabeceras y en los centros poblados
y rurales.

El sector privado tiene un papel protagonico a la hora de determinar si el crecimiento que
genera es inclusivoy contribuye a la reduccion de la pobreza. Este puede fomentar oportunidades
econdmicas para la poblacion pobre de un pais. (Informe NU sobre ODS 2023)

A nivel Departamental Los municipios con mayor porcentaje de pobreza multidimensional
del Departamento se ubican en el noroccidente y suroriente y el indice de pobreza
multidimensional del departamento comparado con la media nacional se encuentra por encima
unos 6 pp lo cual indica la necesidad de crear estrategias que conlleven a la disminucion del IPM.

Figura 3
Medida de Pobreza Multidimensional. - Cauca

Medida de Pobreza
Multidimensional

Il Mayor al 60%

B 50.1% al 60%

B 40,1% al 50%
30,1% al 40%
Menor o igual al 30%

El IPM para el municipio de Popayéan es menor al 30% del IPM del departamento del Cauca,
y con mayor influencia se destacan entre otros Lopez de Micay, Timbiqui, Guapi, Sucre, Almaguer
y Santa Rosa.

Figura 4
IPM Total nacional, departamental y Bogota D.C. 2019
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Fuente: DANE. Encuesta Nacional de Calidad de Vida ECV (2019).
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A nivel Local, la siguiente Figura S
Indicador Local de asociacion Espacial Pobreza Multidimensional se representa el mapa que

reflejalos conglomerados de alta pobreza en Popayan, los cuales se localizan, principalmente, en
las comunas 5,6y 7

Figura 5
Indicador Local de asociacion Espacial Pobreza Multidimensional

I Alto PM concentrada COMUNA 2
Alto PM rodeado de baja PM
Il Baoja PM concentrada
Baja PM rodeada de alta PM
Comportamiento aleatorio
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Concentracién de s

Concentracién de

hogares Concentracién de P hogares en miseria

hogares con NBI

Baja Aka

comuma 9.
comuNA

Fuente: Adaptada de CNPV 2018

Las mayores concentraciones de hogares se presentan en las comunas 2, 5,6y 7

El NBI (Necesidades basicas insatisfechas) y la miseria se concentran principalmente en las
comunas 5,6y 7.

A nivel de la organizacion religiosa, todo proyecto de construccion formulado a favor del
desarrollo socio econdmico de la comunidad, sea a través de la iglesia o de un experto externo,
requiere de un estudio juicioso y cuidadoso de las caracteristicas de las personas y familias de la
organizacion, maxime cuando el Indice de Pobreza Multidimensional (IPM) clasifica la pobreza
basandose en temas de salud, la educacion y otras variables de estilo de vida, tales como las
caracteristicas de la vivienda.
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Este trabajo de grado estd encaminado a beneficiar a una comunidad con caracteristicas
particulares, cuyo contexto geografico no ha sido el mas favorable, la economia regional ha sido
golpeada por economias ilegales, intereses politicos, guerras ideologicas, entre otros flagelos que
desdibujan la construccion de un tejido social con oportunidades.

Sino se crean las oportunidades de generar riqueza en el corto o largo plazo para las personas,
familias o comunidades dificilmente podremos hacer aportes importantes en términos de reducir
la pobreza.

Para ello, a través de la caracterizacion de la poblacion, identificacion de segmentos
poblacionales con capacidades econdmicas especificas, la organizacion y suma de esfuerzos con
los recursos econémicos, y la promocidn de por lo menos un proyecto de construccion a la medida
de la poblacion objetivo, se pueden fomentar oportunidades econémicas para la poblacion
vulnerable.

12



2. OBJETIVOS DEL PROYECTO

2.1.0bjetivo general

Formular preliminarmente un modelo de negocio inmobiliario acorde con la caracterizacion
socioecondmica de la poblacidn perteneciente a una organizacionreligiosa de Popayan, mediante

la aplicacion de herramientas de investigacion de mercados, anélisis estratégico y financiero.
2.2. Objetivos especificos

1 Caracterizar las condiciones socioecondmicas, financieras y de inversion de la
poblacidn perteneciente a la organizacién religiosa objeto de estudio, mediante la
aplicacion de herramientas de investigacion de mercados.

2 Identificar y segmentar la demanda potencial, asi como las alternativas de oferta
inmobiliaria mas acordes con las necesidades, capacidades y expectativas de la
poblacién analizada.

3 Formular un modelo de negocio inmobiliario preliminar para el segmento poblacional

seleccionado, incorporando criterios técnicos, comerciales y financieros.

2.3. Alcance del trabajo de grado

El alcance del trabajo de grado se oriento a través de una investigacion descriptiva, la cual
busca especificar las caracteristicas de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenomeno.
(Gilbert y Churchill, 2003). Es decir, por la aplicacién de instrumentos técnicos para acumular
evidencia valida y fiable sobre como un conjunto de personas maneja sus finanzas en
organizaciones religiosas. También semejante a una investigacion evaluativa desarrollada por

estrategias de mercadeo aplicadas a la construccion.

Se pretende contribuir al entorno social a partir las responsabilidades que el sector productivo
de la construccion adeuda desde décadas con aquellos que les ha proporcionado riqueza. Por lo
tanto, la informacioén recolectada mediante estrategias de mercadeo permitira caracterizar una de
las organizaciones religiosas en Popayan — Cauca. Estudio de caso Unico, para identificar sus
condiciones y capacidades econdémicas por segmentos ¢ impulsar al menos un proyecto de

construccion a su medida.

13



Asi mismo, se segment6 el producto con el propdsito de que su oferta fuera acorde a las
caracteristicas y capacidades de la poblacion objeto de estudio, sosteniendo aspectos que

garanticen la calidad y economia a la hora de participar.

Para efectos del alcance del estudio, una (Noticia del diario el tiempo; 2017). Anivel Nacional,
el Consejo Evangélico de Colombia (Cedecol), que reune a 260 iglesias en Colombia, calcula en

10 millones sus seguidores, casi el 20% de la poblacion nacional?.

A nivel local, segun andlisis geoespacial DANE y la Alcaldia de Popayan 265.000 habitantes*
corresponde al nimero de personas asentadas en la zona urbana. Y segun cifras del comité de
asuntos religiosos para la ciudad de Popayan el 5% es poblacion cristiana evangélica,
aproximadamente 13.500 personas, distribuidas en mas de 90 lugares de reunion (Iglesias). Por
tanto, la muestra de estudio sera la correspondiente al nimero de miembros oficiales® de la iglesia
Alianza Cristiana y Misionera de Colombia Sede "multi-sitios” en la Ciudad de Popayan. Esto es,

un aproximado de 200 personas.

Figura 6
Analisis Geoespacial del CNPV 2018
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L Datos de personas =
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AR a1

135448
52.59 %

ente: Censo Nacional de Poblacion y Vivienda

https://geoportal.dane.gov.co/geovisores/territorio/analisis-cnpv-2018/

3 https://www.eltiempo.com/cultura/gente/iglesias-cristianas-en-colombia-41383
4 https://www.popayan.gov.co/MiMunicipio/Paginas/Nuestra-Geografia.aspx#gsc.tab=0
5 Miembro oficial: Seglin Estatutos de laiglesia, Persona perteneciente a la organizacion quehahechosu decision

de fe, es bautizado y con frecuencia aporta el 10% de sus utilidades para el desarrollo anual del presupuesto
congregacional.
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Como todo proyecto que requiere un financiamiento. Este puede tener una o varias fuentes de
origen, internas (nacional, local) o externas (internacional). Y los recursos podran ser propios o

por donacion.

Por lo anterior, el principal musculo financiero para el desarrollo de proyectos estara en los
recursos, de los ahorros y/o inversiones de las personas, familias o comunidades, por lo cual se
sugiere sean administrados a través de una estructura organizacional como las asociaciones que a

través del trabajo colaborativo sume sus esfuerzos y permita una correcta ejecucion del gasto.

Asi mismo, la estrategia planteada para acceder a ellos se hizo directamente. Aunque el
enfoque para abordar la propuesta del proyecto pudo hacerse de dos maneras; con enfoque
directivo o de gabinete y el enfoque participativo. Si bien el primero no descarta al segundo, el
primero sin el segundo es el menos recomendado, pues se realiza inicamente a partir de fuentes
secundarias de informacidn, sin tomar en cuenta las expectativas, recursos y experiencias de
aquellos a quienes va dirigido el proyecto. Y puede llegar a verse como una imposicion de ideas
por expertos externos a la comunidad. Mientras que el enfoque participativo, por el contrario,
contempla la consulta a los inversores y cabezas de la organizacion, en la que se establecen de
manera conjunta con todos los actores, las principales necesidades y deseos. se realizé a partir de
instrumentos de investigacion apropiados fuentes primarias de informacion. Este enfoque logroé el
compromiso de todos los involucrados y gener6 confianza y comprension en el disefio de la

estrategia para impulsar el proyecto.
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3 MARCO DE REFERENCIA

3.1 Estado del arte (antecedentes)

La aplicacion de las teorias de los estudios de mercados poco estd dirigida a identificar
océanos azules, es decir demanda no atendida, entre ellas, la poblacion de las organizaciones
religiosas. Sin embargo, aqui se relacionan articulos cientificos, trabajos de grado y otros
documentos que facilitan estudiar, la demanda y la oferta de un producto, dirigido a las

organizaciones religiosas.

Trammoni Pablo. Facultad de Ciencias de la Comunicacion de la Universidad Abierta
Interamericana, Rio de Janeiro, Junio de 2006. El trabajo de grado titulado “Marketing
religioso ensena la estrategia de marketing que utiliza la iglesia Universal del Reino de Dios en la
ciudad de Rosario. Esta iglesia es para el autor, de vital interés ya que, presenta una fuerte
tendencia por conocer a las personas interesadas en congregarse en la iglesia; y también, tiene en
cuenta una segmentacion del publico. Lo cual permite a la iglesia poder ofrecer determinados
productos a sus clientes y los cuales se encuentran vinculados con valores o nociones de trabajo

en equipo.

Para la identificacion y analisis de la estrategia, tiene en cuenta: libros, revistas, bibliografia
en internet y material audiovisual; que es seleccionada a partir de la intenciéon misma de la
investigacion realizada. Para recopilar la informacion, el autor, tiene en cuenta dos métodos:
primero, informacion audiovisual del programa que ofrece la iglesia en el canal y segundo,
observacion libre sin participacion por parte del investigador, sobre el lugar, los productos, la

programaciony el entorno en el que se desarrolla el culto en laiglesia Universal del Reino de Dios.

En el estudio de Tramannoni Pozzi (2006), se resalta la importancia de analizar la poblacion
que asiste al salon de culto, asi como la segmentacion realizada con base en sus requerimientos
fisicos y espirituales, su comportamiento religioso, los beneficios que busca obtener y sus
necesidades psicologicas. Esta situacion permite orientar productos o servicios de manera mas

precisa hacia grupos especificos.
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Por lo anterior, esta investigacion tendrd en cuenta la estrategia implementada por el autor en
laIglesia Universal Reino de Dios ante su poblacion objetivo; logrando direccionar de modo eficaz

la oferta de productos de AIC®.

Beltran (2017), en su tesis de grado Estado del arte del marketing religioso, tuvo como
objetivo encontrar, verificar, clasificar y relacionar los estudios y acercamientos desarrollados en
Colombia sobre la forma en que las religiones apropian estrategias orientadas a la fidelizacion de
sus publicos. La autora sefiala que el marketing no se ha limitado Uinicamente al campo
empresarial, sino que también ha adquirido relevancia en el sector religioso, especialmente en
aspectos relacionados con la satisfaccion, la fidelizacion, el liderazgo, la gestion de recursos

fisicos, las finanzas y el fortalecimiento organizacional.

Su investigacion es de caracter exploratorio, a través de diversos informes y bibliografia que
citen sobre el marketing religioso; delimitando la informacion sobre el tema, lo cual enriquece la
investigacion en la medida en que puede brindar datos relevantes, practicas exitosas y el analisis
de metodologias anteriormente implementadas. Luego de realizar el proceso investigativo, procede
arealizar un documento tipo resefia en donde se recopila informacion relevante sobre el marketing
religioso; para asi realizar por parte de la autora una division de informacion. Finalmente, realiza
una evaluacion de las tendencias identificadas y se establecen los conceptos relevantes, con los
cuales se ha encontrado la investigacion. Los conceptos claves identificados por la autora son:

avance social, comunidades evangélicas, efecto lucrativo, Godcasting y secularizacion.

Chirinos (2020) plantea que el emprendimiento parte de la identificacion del producto y del
mercado al cual se dirigira la oferta, ya que esta decision resulta fundamental para aumentar las
posibilidades de éxito de un proyecto de negocio. En este contexto, el concepto de nicho de
mercado adquiere relevancia, pues permite delimitar un grupo especifico de consumidores con
necesidades, intereses o condiciones particulares hacia quienes puede orientarse una propuesta de

valor.

6 AIC: Arquitectura Ingenieria y Construccion
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El autor expresa mediante un grafico cudles serian las caracteristicas de un nicho de mercado

como Sigue:
Figura 7.

Grdfico de caracteristicas de un nicho de mercado. S/ Chirinos Carlos
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Asi mismo, manifiesta que existen diversas teorias para definir estrategias, segmentar
mercados y buscar nichos, en este articulo propone la estrategia del océano azul como metodologia
para identificar un nicho dentro del mercado. Esta estrategia ha sido formulada por W. Chan Kim

y Reneé¢ Mauborgne en su libro titulado precisamente La estrategia del océano azul (2008).

Llama la atencion que en su investigacion realizaron diferentes estrategias de segmentaciony
finalmente seleccionaron la que permite al consumidor potenciar los efectos positivos y negativos
ante el acto de compra, y esto puede ser relevante para que el nicho de mercado objeto del estudio

de la presente investigacion pueda copiar la idea que se les va a presentar.(CHAN KIM, 2005)

Castro Pefia et al. (s. f.) presentan un panorama sobre la forma en que el mercadeo ha sido
percibido y abordado desde los &mbitos tedrico, empresarial, investigativo y académico en
Colombia. A partir de una revision bibliografica en la base de datos Scopus y de un analisis
documental de programas académicos relacionados con esta disciplina, los autores sefialan que el
mercadeo, como campo complementario de la administracion, se orienta a la satisfaccion de

necesidades y deseos mediante la generacion, oferta e intercambio de productos de valor.
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Asimismo, destacan la importanciade las TIC como herramientas transversales para el andlisis, la

promocion, la distribucion y la implementacion de estrategias de mercadeo.

Las TICs pueden llegar a ser una ayuda importante en la fase de recoleccion de informacion

primaria dentro del estudio de mercado aplicado a las organizaciones religiosas.

Flores, José. En su articulo denominado Main results of the market study to companies of the
City of Asuncion in the area of development and innovation and opportunity in transfer services
in a University of the City of Asuncion. Cuyo objetivo general fue recopilar y analizar la
informacion correspondiente al contexto de innovacidn y desarrollo actual en el Paraguay, para el
desarrollode la OTRI (Innova-Lab-UAA), en el periodo del 2020 al 2021. La metodologia fue de
tipo descriptivo trasversal con componentes analiticos y un enfoque cuantitativo. Entre los
principales resultados encontrados fue que en el levantamiento de datos a 38 (treinta 'y ocho)
empresas, el perfil de estas, muestra que el 94,7% fueron empresas privadas, de las cuales el 84%
lo son sin participacion extranjera en el capital de la empresa y el 86,8% realizan operaciones
comerciales a nivel nacional. Las empresas analizadas presentan un nivel de facturacion de menos
de 1000 millones de guaranies en un 64%. En cuanto a sus necesidades sentidas del mercado en
su componente de Innovacién Empresarial se encontrd que el 76,32% no ha participado en apoyos
o incentivos del gobierno para la innovacion; al 81,0% le interesaria participar en programas de
fortalecimiento, mientras que solamente el 13,16% tiene un area de innovaciony solo un 10,53%
cuenta con fondos parala innovacion. Se comprob6 a través del estudio que existen las condiciones
en el entorno productivo (empresas) para que se generen vinculos con el medio (universidad -
empresa), a través de la instalacion de una estructura de interfaz como las Oficinas de Trasferencia

Tecnologica y de Resultados de Investigacion (OTRI).(FLORES-ALATORRE et al., 2022)

De este articulo se destaca su metodologia, se nota un escenario muy marcado hacia la
segmentacion cuidadosa del mercado logrando caracterizar la poblacion objetivo de las pymes del
Paraguay. Por tanto, su metodologia puede guiar el presente trabajo de investigaciény lograr una

alta calidad en la recoleccion de la informacion y permitir un buen ejercicio de segmentacion.
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MejiaJuan En su articulo Un enfoque antropoldgico a la segmentacion de mercados: aportes
de las variables cualitativas en clasificacion de consumidores/usuarios, analiza conceptos de
autores referentes de la antropologia del consumo con el fin de establecer una concepcion mas
profunda de la segmentacion de consumidores/usuarios. Para esto elabor6 una revision
bibliografica, apelando a un enfoque hermenéutico y un método cualitativo, con la intencién de
plantear una vision panoramica del cuerpo de conocimientos en el campo de la clasificacion de
consumidores/usuarios. La seleccion del corpus bibliografico la realizé a partir de entrevistas en
profundidad a expertos sobre estudios del consumo, con la finalidad de identificar bibliografia
clave del tema. Asi, se seleccionaron cinco autores de la antropologia, debido a su aporte frente a
las formas de comportamiento de las personas ligadas con el consumo. Entre los hallazgos se
observa que las variables de segmentacion comtinmente utilizadas en mercadeo, siguen teniendo
gran vigenciay relevancia para la clasificacion de publicos, pero también es cierto que una mirada
antropoldgicaa este campo, contribuye a pensar en los consumidores mas alla de lo que los define
por sus ingresos, el lugar que habitan, su edad, el género con que se identifican, entre otras
variables, emergiendo conceptos antropoldgicos de importancia como la diferenciacion, la

representacion, los significados y las cargas simbolicas.

reconocen que los significados con que estan vinculados los objetos no son Unicamente
asociados a productos y servicios de alto precio, es decir, de las categorias aspiracionales. Los
bienes de todo tipo poseen significados, aunque no sean relacionados con el estatus. Asi que, de
los significados de los productos y servicios, las empresas pueden hacer uso para la clasificacion
de sus publicos, al agruparlos segin lo que significan o podrian llegar a significar estos para el

segmento objetivo.

Por otra parte, un tipico sesgo en la definicion de segmentos, tras usar la variable NSE’, es
considerar que por el hecho de una persona pertenecer a uno u otro nivel ya tiene una serie de
comportamientos de compra, actitudes y demas, cayendo en estereotipos poblacionales
relacionados con la clase. Es posible apreciar de forma cotidiana que hay comportamientos de
consumo que no necesariamente tienen relacion con el NSE, ya sea este bajo o alto; por ejemplo,

es comun ver a personas de NSE bajos que acceden a productos de lujo mientras luchan por dar

7NSE: Nivel Socio econémico
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solucion a necesidades de primer orden, asi que el NSE en el cual se clasificaa alguien puede dar

indicios sobre sus comportamientos de consumo, pero no lo limita a estos.

Una de sus principales conclusiones es que se evidencio que, desde la mirada antropologica,
las variables de ingresos y de NSE cobran nuevos significados. La primera al ser analizada junto
con el gasto y la segunda se relaciona con no estereotipar a las personas por la pertenencia a uno
u otro NSE, aportes con los cuales las empresas, al realizar sus ejercicios de segmentacion, pueden

tener estructuras clasificatorias de mayor solidez.(MEJIA GIRALDO, 2023)

De este articulo se resalta que es tal vez el que puede generar aportes significativos en términos
de la segmentacion de un nicho de mercado al contemplar una mirada antropolodgica con variables
cualitativas (Estilos de vida, gustos, racionalidad, emotividad en las decisiones, la relacién con los
demas, la influencia cultural y religiosa, las actitudes frente al mundo, y otras relacionadas con la
esfera del comportamiento), variables complementarias a los sistemas tradicionales (datos

demograficos) usados para caracterizar comunmente a una poblacion.

Castro, Laura En su trabajo de grado Aplicacion del marketing en las iglesias cristianas de
Santiago de Cali. Vistas como organizaciones. Analizaron la aplicacion de estrategias de
mercadeo en 3 iglesias cristianas de Santiago de Cali, a través de la observacion por medio de una
matriz de Seguimiento, estrategias por medio de redes sociales y entrevistas a personas que
pertenecen o se congregan en la organizacion. Este se llevo a cabo entre agosto y diciembre de
2017. Logrando un acercamiento con las 3 iglesias cristianas seleccionadas para esta investigacion
en la Ciudad de Santiago de Cali, con lo que se recolecté informacion. Experiencias y anécdotas
de los lideres y seguidores de la Iglesia. Posterior a ello, lograron una reflexion sobre los resultados

obtenidos.

Bajo el enfoque cualitativo, los instrumentos de recoleccion de informacidon implementado
fueron la observacion participante, la entrevista focalizaday el analisis de datos. Estudio de redes
sociales. Ademas, participando en un taller dirigido a jévenes brindado por la Iglesia Casa sobre
la Roca, Kali, Centro Cristiano de Amor y fe y Nazareno. Donde observaron la reaccion que tienen
los seguidores frente a las experiencias con que la ayuda del marketing brinda la congregacion.
Finalmente. Se evidencio la importancia del mercadeo en las organizaciones religiosas. como las
iglesias han logrado implementarlo e incluso usar métodos de investigacion de mercados de
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manera rudimental para determinar cuales son las necesidades de sus fieles y de esta manera han
adaptado el marketing de la manera que se convierte en una herramienta para suplir dichas

falencias en la vida de los fieles.

Dos conclusiones interesantes: 1. Se comprobd que una de las estrategias de marketing
religioso que aplican las iglesias durante la investigacion es el marketing social, debido a que
logran generar un cambio en los fieles de la congregacion. Esto se evidencia por medio de los
comentarios que realizan las personas en las publicaciones y la interaccion que tienen. Ademas,
logran crear rutinas de vida en las personas por medio de los devocionales diarios. Ello se
comprueba con el namero de fieles que descargan y escuchan el devocional a diario. Todo esto,
indudablemente, hace que las personas asistan regularmente a sus iglesias, pero que, ademas
inviten a otros a hacer, como también se observo en el desarrollo del objetivo dos, cuando se
evidencia que una de las razones por las que asisten a las iglesias son las recomendaciones. Alli es
donde se puede afirmar que el voz a voz juega un papel fundamental dentro de las estrategias de
marketing religioso que desarrollan las iglesias como organizaciones para llegar a las personas y
fidelizar a sus asistentes. 2. que las herramientas de mercadeo aplicadas por el marketing religioso
que manejan las iglesias influyen significativamente sobre el nimero de sus asistentes de este
modo, pese a que directamente no se desarrollan campafias de mercadeo. Para atraer fieles, si es
posible establecer que los medios a través de los cuales existe una comunicacién e interaccion
constante entre los directivos o de las congregaciones, se conviertan en herramientas de marketing
religioso, logrando mantener sus actuales creyentes, atraer y fidelizar nuevos fieles. Que decide
marketing religioso influye directamente en el crecimientoy éxito de la congregacion.(CASTRO

MARQUEZ; MENDOZA SALAZAR, 2018)

Lo clave que tiene esta tesis de grado es la metodologia utilizada para identificar que las
organizaciones religiosas desarrollan de manera rudimentaria estrategias de mercadeo como el voz
a voz para recoger datos de sus fieles y lograr lo que llamaron fidelizacion, deja entre ver que es
un nicho confiable y permanente al cual se le puede hacer un estudio de mercado para segmentarlo

y desarrollar proyectos de AIC.

Melchor, Maddeline En su articulo Identidad de Marca y Mercadeo étnico, enfatiza que
contar con una identidad de marca consistente y especifica favorece la diferenciacion en el

mercado y el establecimiento de un vinculo emocional con el consumidor. Es fundamental que 1a
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identidad de marca sea auténtica y coherente. En este sentido, se puede decir que la cultura esta
asociada al simbolismo que el consumidor atribuye a la marca, por lo cual existe una necesidad de
profundizar en las practicas culturales de segmentos de mercado para conectar la identidad de las

marcas con sus costumbres, historia y tradiciones.

El objetivo de esta investigacion fue identificar los atributos de auto-reconocimiento de la
comunidad afrocolombiana para determinar cuales deberian ser implementados por las marcas que

impactan este segmento de mercado.

La metodologia se enfocd en un estudio mixto que permitid, en sus fases cualitativa y
cuantitativa, identificar la estructura singular de los atributos y rasgos referidos por los integrantes

de la comunidad afrocolombiana.

El principal hallazgo es que se identificaron tres rasgos que fortalecen la marca
afrodescendiente: autenticidad, historia y entusiasmo, los cuales, al ser tenidos en cuenta por las

marcas de la etnia, tendrian una mayor acogida entre la comunidad.

Se concluye que articular la identidad étnica con la identidad de la marca puede cambiar la
relacion entre el consumidory la marca, fortaleciendo su conexién y aumentando su disposicion a
comprar el producto.(MELCHOR CARDONA; MAYORGA GORDILLO; MEZU CARABALI,
2024)

A través de este articulo se entiende que, al segmento de poblacidon categorizado como
minoria, le viene bien conseguir una identidad con el producto que va a comprar y entonces se
habla de marca incluyente y diversa. Lo cual sugiere que el producto cumpla con condiciones de

inclusion.

Segiin Gémez Ledy, en su publicacion Estrategias de mercadeo en pequenias y medianas
empresas de familia para ser competitivas en Colombia. Encontraron que las problematicas de las
empresas de familia vienen siendo investigadas ampliamente a nivel mundial, dada su importancia
en el desarrollo economicoy social de los paises. El presente articulo evidencia que las estrategias
de mercadeo en pequenias y medianas empresas de familia les permiten un posicionamiento

competitivo en los mercados a nivel global.
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El método de investigacion es de cardcter descriptivo, a partir de una revision de literatura,
documental e interpretativo, utilizando las herramientas PRISMA y Vosviewer, como estrategia

de busqueda en las principales bases de datos como Google Scholar, Redalyc, Scopus y SciELO.

Los resultados de este estudio indican que, entre todas estas problematicas, la gestion, el relevo
generacional y el marketing, resultan ser las mas criticas, puesto que de ellas depende la
sostenibilidad de su crecimiento en el tiempo y, por tanto, su aporte al desarrollo econémico y
social de un pais. El estudio presenta como propuesta de valor, algunas acciones que permiten a

los empresarios darles continuidad a sus negocios.(Goémez Bayona et al., 2024)

Al identificar estrategias efectivas de mercadeo, esta investigacion puede proporcionar un
respaldo valioso a las empresas, permitiéndoles mejorar su competitividad y sostenibilidad en
mercados globales altamente innovadores, de la misma manera al analizar las estrategias de
mercadeo que han tenido éxito en estas empresas de familia, resaltando ejemplos de innovacion y
creatividad en sus practicas comerciales, ¢ inspirando a otras empresas a adoptar enfoques

similares y estimular un ambiente empresarial méas dindmico y competitivo.

Al igual que Melchor, Madeline, La marca, para este segmento de mercado segun Gomez
Ledy, se debe considerar incluir los tres elementos claves encontrados en la investigacion:
autenticidad, historia y entusiasmo. Una marca que involucre estos tres elementos en su logo,
concepto y personalidad transmitird una imagen de comprension del consumidor, de ser parte de
¢l, de entender su idiosincrasiay asi ser parte de ella. Una conexidon marca—consumidor resultara

fortalecida con una marca que involucre lo que la comunidad ha expresado en esta investigacion.

El articulo plantea una clara metodologia para realizar la investigacion y facilita herramientas
para identificar las estrategias de mercadeo con la posibilidad de que alguna de ellas puede llegar

a ser seleccionada para el desarrollo del presente trabajo de grado.

La estrategia del océano azul permitio identificar que las organizaciones religiosas pueden ser
analizadas como nichos de mercado poco explorados por el sector de la arquitectura, ingenieriay
construccion. Desde el planteamiento de Kim y Mauborgne (2005), la busqueda de espacios no
atendidos por la competencia no consiste unicamente en ofrecer un producto diferente, sino en

reconocer grupos de personas con necesidades, vinculos, habitos y capacidades particulares que
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no han sido abordados por la oferta tradicional. En este trabajo de grado, esta referencia permitio
orientar la mirada hacia una comunidad organizada, con informacién interna disponible, practicas
financieras observables y potencial para participar en proyectos inmobiliarios ajustados a sus
condiciones socioecondmicas. De esta manera, la teoria del océano azul aport6 al reconocimiento
de una oportunidad estratégica: formular un modelo de negocio inmobiliario a partir de la

caracterizacion previa de un nicho especifico, en lugar de partir de una oferta genérica del mercado.
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3.2.Marco tedrico
3.2.1 Estudio de mercado

Etapas del proceso de Investigacion segiin Churchill

Las etapas del proceso de investigacion de mercados segin Gilbert Churchill estan

estrictamente interrelacionadas

Para estructurar el estudio de mercado aplicado en este trabajo de grado, se tom6 como
referencia el proceso de investigacion de mercados propuesto por Churchill, el cual permite
organizar de manera secuencial la formulacidon del problema, el disefio de la investigacion, la
seleccion del método de recoleccion, el disefio de instrumentos, la definicion de la muestra, el
analisis de datos y la preparacion del informe final. Esta secuencia metodologica fue adaptada al
contexto del caso de estudio, con el proposito de caracterizar la demanda perteneciente a la
organizacion religiosa y perfilar posteriormente la oferta inmobiliaria mas pertinente para el

segmento seleccionado.

Figura 8
Etapas del proceso de investigacion de mercados segun Churchill

Fuente: Adaptado de Churchill, G. A. (2003). Investigacion de mercados (4.% ed., p. 46).
Meéxico: Thomson Editores.
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Formulacion del problema

El objetivo general de este proyecto es caracterizar la poblacion perteneciente a una de las
organizaciones religiosas de Popayan para generar el tipo de proyecto de construccion acorde a

sus condiciones socioecondmicas, mediante un estudio de mercados

Determinacion del disefio de la investigacion

La investigacion descriptiva busca especificar las caracteristicas de personas, grupos,

comunidades o cualquier otro fenémeno. (Gilbert y Churchill, 2003).

La investigacion descriptiva o causal, es de tipo flexible y se especifica de manera rigurosa,
tanto en lo concerniente a los formularios para recopilacion de datos como en el disefio de la

muestra. Este disefio se usa para experimentar las relaciones causa- efecto entre las variables.

(Ibidem, 2003)

Esta buscara especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de

personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un andlisis. (Danhke,

1989).

Determinacion del método para recopilar los datos.

Fuente de datos primarios.

Informacion recopilada especificamente para la investigacion que se trata. (Iacobucci &

Churchill, 2018)

Los datos primarios se recolectan especificamente para necesidades inmediatas de

investigacion.

Se tomara en cuenta informacion del area contable de la organizacion la cual serd de gran
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utilidad ya que es una informacion directay valiosa. Asimismo, datospor medio de encuestas

realizadas en la organizacion.

Fuente de datos secundarios.

Es frecuente que la informacion que una empresa necesita para resolver su problema exista
en forma de datos secundarios, es decir, los recopilados anteriormente con algun propdsito

distinto al problema en cuestion. (lacobucci & Churchill, 2018)

Los datos secundarios son datos ya publicados y recolectados para propositos diferentes de

las necesidades inmediatas y especificas de investigacion.

Se recolectard toda la informacion necesaria del sector inmobiliario, con datos publicos o

privados.

Diseiio de los formularios para recopilar datos.

Se elabord un cuestionario por medio del cual se pudo conocer las preferencias de los
clientes respecto a sus necesidades y expectativas manera de conocer cudles son sus

preferencias y como observaban el mercado.

En la encuesta realizada, se pudo abordar preguntas con base a sus respuestas con escalas
nominales y ordinales, que el individuo tenga siempre una opcioén que aplique a su caso, y
algunas de ellas mutuamente excluyentes, en donde el entrevistado s6lo puede escoger una de
las categorias, ya que este tipo de variables permite realizar analisis tales como pruebas de

hipotesis.
Diseiio de la muestra y recopilacion de datos

Para esta investigacion de campo se conform¢ una lluvia de preguntas entre 20 y 30. Para

ser aplicado (s) a los miembros pertenecientes de la organizacion
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Marco de Muestreo

Lista de unidades de muestreo, a partir de las cuales se obtendrd una muestra, puede estar
constituida por sedes o clasificacion de la comunidad, administrativos, familias pastorales,

miembros oficiales u otras unidades. (Iacobucci & Churchill, 2018)

El proceso de la eleccion de la muestra

En el proceso de eleccion de la muestra elegimos (director y estudiante) la muestra
probabilistica, es decir, en la que los investigadores deciden subjetivamente cual grupo

especifico se incluird en el estudio. (Iacobucci & Churchill, 2018)

Se tomd en cuenta para este estudio una poblacién de personas denominados miembros
oficiales de la organizacion, ya que son aquellas personas que se consideran como el mercado

objetivo y que interesa conocer.

Tamaio de la muestra.

La obtencion de datos se llevd a cabo mediante un cuestionario, el nimero de cuestionaros

que se realiz6 correspondid a la demanda potencial.

Analisis e interpretacion de datos.

El diseno de investigacion fue de tipo no experimental- transversal ya que se realiz6 una

sola vez dentro de un tiempo determinado.

Los encuestados son una fuente muy importante de datos de marketing. Hay dos métodos
principales para obtener datos de encuestados: comunicaciony observacion. La comunicacion
requiere que el encuestado suministre activamente datos por medio de respuestas verbales,
mientras que la observacion requiere de grabacion del comportamiento pasivo del encuestado.

(Iacobucci & Churchill, 2018)
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Las escalas se han clasificado en términos de las cuatro caracteristicas del sistema

numérico. Estas escalas de medicion son nominales, de intervalos y de razon.

En el proceso de medicidn de estas variables cualitativas se pueden utilizar dos escalas:
-Escalanominal: ésta es una forma de observar o medir, en la que los datos se ajustan por
categorias que no mantienen una relacion de orden entre si (color de ojo, sexo, etc.).
-Escala ordinal: en esta escala existe un cierto orden o jerarquia entre las categorias.
-En el presente estudio se utilizard la escala Likert para la medicion de los cuestionarios,

la cual es considerada como una escala ordinal.

Informe de investigacion

Los resultados se entregaron a la organizacion de forma escrita, dando a conocer los
resultados de las encuestas realizadas a los segmentos.
En el proceso de socializacion, se hizo una campafia publicitaria dentro de la Organizacién

con el fin de lograr aceptacion de los resultados.

3.2.2 Modelos de negocio

Modelos de Negocio con enfoque inmobiliario

Para la formulacion del modelo de negocio propuesto en este trabajo de grado, se revisaron
diferentes enfoques conceptuales que permiten comprender cdmo una organizacion crea, entrega
y captura valor. Estos referentes resultan pertinentes porque ayudan a estructurar la propuesta
inmobiliaria no solo desde el producto fisico, sino también desde la logica de mercado, la
relacion con el cliente, la generacion de ingresos, la validacion de la demanday la sostenibilidad
del modelo.

Uno de los referentes mas utilizados para describir la 16gica de un negocio es el Business
Model Canvas propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010). Esta herramienta organiza el
modelo en nueve bloques: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relacién con
clientes, fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave, alianzas clave y estructura de

costos. Su aporte para este trabajo consiste en permitir una lectura integral del proyecto,
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conectando las caracteristicas de la demanda con decisiones sobre producto, precio, localizacion,
financiacion, operacion y generacion de ingresos.

Desde una perspectiva complementaria, Teece (2010) define el modelo de negocio como la
forma en que una empresa crea y entrega valor al cliente, y posteriormente convierte ese valor
en ingresos. Este enfoque permite diferenciar el modelo de negocio de la estrategia, ya que ayuda
a separar el “qué” se ofrece, el “como” se produce y opera, y el “con qué mecanismos” se
capturan los retornos econdomicos. En el contexto de este trabajo, esta mirada resulta util para
estructurar una propuesta inmobiliaria que responda a una demanda caracterizada previamente
y que, al mismo tiempo, sea financieramente viable.

Magretta (2002) plantea que los modelos de negocio funcionan como historias de causa y
efecto, en las que debe quedar claro quién paga, por qué paga, cuanto cuesta entregar la
propuesta de valor y como se sostiene el margen. Este aporte es relevante para proyectos de
arquitectura, ingenieria y construccion, porque obliga a contrastar los supuestos del modelo con
clientes reales y a identificar los eslabones criticos del flujo econdémico. Para el caso estudiado,
esta lectura permite relacionar la capacidad de pago de la poblacion, el tipo de activo
inmobiliario, la renta esperada y la sostenibilidad financiera del proyecto.

Por su parte, Zott et al. (2011) realizan una revisioén del concepto de modelo de negocio y
destacan que la literatura converge alrededor de tres elementos principales: el valor para el
cliente, la arquitectura de actividades y la captura de valor. Desde esta perspectiva, el modelo
no debe entenderse como una suma de partes aisladas, sino como un sistema interconectado. En
este trabajo, dicho enfoque permite articular la caracterizacion de la demanda, el analisis de la
oferta, la propuesta de valor, la estructura financiera y la operacion del activo inmobiliario.

Baden-Fuller y Haefliger (2013) sefialan que el modelo de negocio puede diferenciarse de
la tecnologia, aunque esta ultima pueda servir como herramienta para fortalecerlo. Este
planteamiento resulta importante porque evita confundir el uso de herramientas digitales,
metodologias agiles, formularios, inteligencia artificial o tecnologias de gestion con el modelo
de negocio en si mismo. En el presente trabajo, la tecnologia se entiende como apoyo para la
recoleccion, organizacion y andlisis de informacion, mientras que el modelo se valida a partir
de la demanda, los flujos, los riesgos y la capacidad de generar valor.

Asimismo, Blank (2013) y Maurya (2012) aportan desde el enfoque de validacion temprana

y aprendizaje con el cliente. La logica lean startup y el Lean Canvas plantean que antes de escalar

31



una propuesta es necesario validar problemas, segmentos, propuesta de valor y métricas
mediante experimentos de bajo costo, entrevistas, prototipos o pilotos. En el contexto
inmobiliario, esta mirada permite entender el proyecto como un piloto que debe probarse antes
de comprometer mayores inversiones de capital, reduciendo asi la incertidumbre comercial y
financiera.

Finalmente, la Estrategia del Océano Azul propuesta por Kim y Mauborgne (2005) aporta
un marco estratégico paraidentificar espacios de mercado no atendidos o poco explorados. Esta
referencia es especialmente pertinente para el trabajo de grado, porque permite observar a las
organizaciones religiosas no solo como comunidades espirituales, sino también como grupos
organizados con vinculos de confianza, informacion interna, habitos financieros y necesidades
especificas. En este sentido, el proyecto busca apartarse de una oferta inmobiliaria genéricay
formular una propuesta ajustada a un nicho caracterizado, con condiciones particulares de
participacion, inversion y generacion de valor.

En conjunto, estos referentes permitieron comprender que el modelo de negocio inmobiliario
propuesto debe integrar cuatro dimensiones: la caracterizacion del segmento objetivo, la
definicion de una propuesta de valor pertinente, la organizacion operativay financiera del activo,
y la validacion progresiva de la oportunidad de mercado. De esta manera, el trabajo no se limita
a proponer un producto inmobiliario, sino que estructura una logica de negocio basada en
informacion de demanda, andlisis de oferta, generacion de renta, valorizacion del activo y

posibilidad de escalabilidad.

Modelos especificos del mercado inmobiliario

1. Build-to-Sell (BTS) — definicion practica (Practical Law/Thomson Reuters, voz)

El desarrollador construye y vende unidades a compradores finales; flujo depende de
preventas/fiducia y financiacion hipotecaria de los hogares.

Modelo clésico del residencial: el promotor estructura suelo, disefio, licencia, construcciony
vende unidades a hogares finales. El flujo depende de preventas (usualmente en fiducia),
desembolsos del crédito constructor y créditos hipotecarios de compradores. Encaja cuando la
demanda prioriza vivienda propia y se puede alinear cuota-arriendo, soportada por ahorro

programado.
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2. Build-to-Rent (BTR) — JLL / reportes sectoriales
El activo se mantiene para renta; el retorno proviene del ingreso por alquiler y la
estabilizacion del edificio.
El desarrollador u operador conserva el activo para arrendarlo. Es decir, que los retornos
provienen del flujo de renta estabilizado y de la valorizacion, y en proyectos residenciales de venta,
puede destinarse un porcentaje de unidades a inversionistas, ofreciendo gestion de arriendo y una

rentabilidad neta conservadora, sin perder el foco principal en usuarios finales del conjunto.

S/Asobancaria: La reciente pandemia desatada por el COVID-19 exigira transformaciones
profundas en muchos aspectos de la dindmica econdmica y social. Las necesidades que se derivan
de las nuevas tendencias habitacionales imprimirdn grandes desafios en materia de vivienda en el
corto plazo. En este escenario, el desarrollo de estructuras habitacionales de caracteristicas
especificas, que desde su construccion estan pensadas para destinarse a nichos poblacionales que
viviran en ellas temporalmente pagando un arriendo mediante relaciones contractuales formales,
es un modelo de negocio diferente al de construccion para la venta y no muy explorado en
Colombia. Un esquema que podria tomar un impulso importante en medio de los cambios sociales

y las nuevas necesidades habitacionales.

En el modelo de construir para alquilar, el proyecto de vivienda se concibe como una inversion
de largo plazo, por lo cual desde su planeacion adquiere caracteristicas diferentes. Si bien, al igual
que el modelo estandar de construir para vender, el desarrollador se encarga de la formulacion,
obtencion de financiacion y materializacion del proyecto, su estructura de costos y particularmente

de ingresos es diferente, ya que pasa a ser administrado por una sola firma especializada.

Este modelo ha logrado asentarse principalmente en Estados Unidos, pais pionero en su
implementacion y referente internacional dado el actual tamafio de su mercado, y esta adquiriendo

fuerza en paises europeos, asiaticos e incluso ya se abre camino en Latinoamérica.

https://www.asobancaria.com/wp-content/uploads/1230VE-2.pdf?utm_source=chatgpt.com

S/CAMACOL En cuanto al tipo de vivienda, la informacidn de la agencia de estadistica oficial
sefiala que los hogares arrendatarios viven en su mayoria en apartamentos, tal como se aprecia en
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el Grafico. En el caso de las tres ciudades mas grandes del pais, donde es mas atractivo el desarrollo
del modelo multifamily, el porcentaje de hogares arrendatarios viviendo en apartamento supera
70%. Este indicador da cuenta de las preferencias de los hogares, y del tipo de activo inmobiliario
hacia donde se podrian dirigir los esfuerzos de desarrollo de proyectos para arrendamiento

institucional.

Figura 9
Porcentaje de hogares arrendatarios por tipo de vivienda

76-Cali

78 - lpagué

68 - Bucaramanga
B6 - Pereira

54 - Clcuta

52 - Pasto

50 - Villavicencia
23 - Monteria
17 - Manizales
13 - Cartagena
11 - Bogotd

B - Barranguilla
5 - Medellin

B Casa M Apartamenta B Cuarto(s) eninquilinato Il Cuarto {s) en otro tipo de estructura
MW Yivienda indigena W Otravivienda (carpa, vagdn, embarcacion, cueva, refugio natural, etc)

Fuente: DANE, microdatos GEIH 2019

https://camacol.co/sites/default/files/descargables/Tendencias%2 0de %2 01a%20Construcci%C3%B3n.pdf?u

tm_source=chatgpt.com

3. Build-to-Suit (BTSu) / “construir a la medida y vender/arrendar” — glosas sectoriales

Desarrollos disefiados a medida para un cliente ancla (comercial/mixto); puede terminar en
venta o arrendamiento de largo plazo.

Se disefia y ejecuta un activo para un cliente ancla (comercial, institucional o mixto), con
contrato de venta o arrendamiento preacordado.

En vivienda aplica a equipamientos complementarios (locales, servicios comunitarios) que
dan soporte financiero y operativo al conjunto, anclan usos, y refuerzan el atractivo del proyecto

frente a los hogares.

4. Fiducia inmobiliaria (Colombia) — Superintendencia Financiera, doctrina/boletines
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Figura clave de gestion y proteccion de recursos en preventa (encargos/fideicomisos), reglas
sobre recaudo y manejo de dineros de compradores.

Mecanismo regulado para custodiar recursos de preventa, administrar pagosy condiciones de
inicio de obra. Protege a los compradores, ordena los hitos comerciales y habilita desembolsos
bancarios. Es clave cuando la cuota inicial se fraccionay se programa el ahorro; también favorece

la transparencia y la gobernanza del proyecto ante los hogares e inversionistas.

5. Community Land Trust (CLT) — Lincoln Institute / policy focus
Separacion tierra vs. edificacion para asegurar asequibilidad de largo plazo mediante
arrendamiento del suelo y limites a la reventa.
Figura donde una entidad sin 4nimo de lucro retiene la propiedad del suelo y las familias
adquieren o arriendan la edificacion con reglas de reventa que preservan la asequibilidad. Aunque
mas difundida en otros paises, inspira acuerdos locales con suelo institucional o social parareducir

costos, ampliar el acceso y asegurar impacto de largo plazo.

6. Cooperativas de vivienda — literatura académica reciente

Estructuras de propiedad/gestiones colectivas con efectos en renta/asequibilidad y valor
social; diversidad de modelos de equidad compartida.

Modelos donde un grupo organiza ahorro, gobierno y adquisicion de vivienda; pueden reducir
barreras de entrada y fortalecer el tejido comunitario. Son pertinentes cuando existe confianza y
proposito compartido, como en organizaciones religiosas, pero requieren un disefio juridico y

financiero cuidadoso y reglas claras de entrada, salida y mantenimiento.
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3.3 Marco contextual
Organizacion religiosa

A nivel Nacional, el Consejo Evangélico de Colombia (Cedecol), que retine a 260 iglesias en

Colombia, calcula en 10 millones sus seguidores, casi el 20% de la poblacion nacional®.

A nivel local, segin Alcaldia de Popayan 265.000 habitantes corresponde al nimero de
personas asentadas en la zona urbana. Y segun cifras del comité de asuntos religiosos para la

ciudad de Popayan el 5% es poblacion cristiana evangélica, aproximadamente 13.500 personas

Laiglesia Alianza Cristiana y misionera de Colombia sede Multi-sitios es una organizacion
religiosa que tiene alrededor de 1400 miembros distribuidos en cinco sedes y la sede con mayor
numero de asistentes es la sede central con 600, Y el porcentaje de miembros oficiales es

aproximadamente el 30%

La sede centro cuenta con tres pastores; un pastor director, dos copastores, una asamblea
local, con 4 didconosy 17 lideres de ministerios, también tiene oficina administrativa y contable

con asignacion de dos profesionales.

Iglesia Alianza Cristiana y misionera de Colombia

La Iglesia Alianza Cristianay Misionera Colombiana es una entidad religiosa dedicada al
culto que tiene la Sagrada Biblia como suprema autoridad, esta constituida por personas naturales
que adoptan la doctrina trinitariay cristocéntrica con énfasis misionero. Tiene, ademas, la Sagrada
Biblia Revision Reina Valera 1960 como marco conceptual y de principios. La Alianza Cristiana
y Misionera Colombiana para expresar su fe en torno a la libertad de culto y comunién con

Jesucristo se reune en sedes locales por todo el territorio colombiano.

La razén social Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana hace referencia a la
Personeria Juridica Especial N°977 de 23 de julio de 1996, registrada ante el Ministerio del Interior

de Colombia, y su uso como representacion legal; y el nombre “La Alianza” se usara como nombre

8 https://www.eltiempo.com/cultura/gente/iglesias-cristianas-en-colombia-41383 - 2017
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comercial, entendiendo que este es independiente de la razdén social y su finalidad es que sea de

facil recordacion y reconocimiento de la entidad religiosa ante el publico.
Para llevar a cabo su labor ctltica requiere de los siguientes espacios en sus plantas fisicas’:

- Auditorios para realizar reuniones generales.

- Aulas para el seminario y/o capacitacion religiosa.
- Oficinas para atencion al feligrés.

- Parqueadero para atencion a los feligreses.

- Bateria sanitaria.

- Areas para la reflexion y culto al aire libre.

- Vivienda pastoral.

Objetivo General de la organizacion religiosa

La Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana tiene como objetivo fundamental hacer
discipulos que vivencien y proclamen el evangelio de Jesucristo en la sociedad colombianay el
mundo. Busca con ello la transformacion de la persona en sus areas: espiritual, emocional, fisica,
moral, material, familiary social, entre otros, para glorificar a Dios en el desarrollo del bienestar

de la comunidad.'®

Si bien es cierto, se preocupa por el bienestar social, no especifica que impacte el area de las

finanzas y economia de sus fieles.

De los miembros.

Se considera como miembro oficial'! de la Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana,

exclusivamente al creyente en Cristo que cumpla los requisitos biblicos y de estos estatutos.

-Haberse arrepentido y creido en Jesucristo como sefior y salvador. Hechos 3:19.

9 Estatutos Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana pag. 9
10 Estatutos Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana pag. 17
I Estatutos Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana pag. 17
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-Ser bautizado de acuerdo a Mateo 28:19, en la Iglesia Alianza Cristiana y Misionera
Colombiana o en otra iglesia con una declaracion de fe similar a la nuestra, presentando la

respectiva certificacion por escrito.

-Asumir por escrito el compromiso de fidelidad con sus diezmos, ofrendas y primicias para el

sostenimiento de la iglesia y su cumplimiento misional.

-Que en su diario vivir evidencie la obediencia a la palabra de Dios y estos estatutos.

Iglesia Multisitio.

Es laiglesia que se retine en diferentes sedes y que tiene una misma estructura administrativa,
vision, direccion, recursos, estrategias, y celebraciones. Tiene una iglesia principal encargada de

la administracion de los recursos financieros y el talento humano.'?

Gobierno y direccién.

La Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana estd constituida por los siguientes
organos de participaciony direccion'?: asambleas, consejos directivos, cargos directivos y consejo

ministerial; a nivel local, regional y nacional.

En cada uno de los niveles de participacion el 6rgano maximo de direccion es la Asamblea.
El gobierno en cada uno de los niveles sera ejercido por cargos directivos, consejos directivos y
ministeriales con las funciones y atribuciones que le asigna los presentes Estatutos, Normas
Internas y Codigo de Etica para la buena marcha de la Iglesia Alianza Cristiana y Misionera

Colombiana.

Los consejos directivos y cargos directivos del nivel superior en su orden (CODIN- presidente,
CODIR- director regional, CODIL-Pastor director local) podran intervenir a los del nivel inferior
cuando lo consideren necesario acorde a lo establecido en estos Estatutos, Normas Internas y

Codigo de Etica.

12 Estatutos Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana pag. 27
13 Estatutos Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana pag. 30
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Ademas, se llevan a cabo cada afio dos actualizaciones pastorales. En el primer semestre del
afio se realizard unanacional y en el segundo semestre del mismo afo se realizard unaregional; en

casos especiales el CODIN podra hacer dos actualizaciones nacionales, una en cada semestre.

3.4 Marco legal
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Estatutos y estructura de la organizacion

Qué es un Equipo consultor para la organizacion'4
Es un grupo de personas con conocimientos y experiencia en diversas areas, que pueden

orientar y apoyar al CODIL y/o al Pastor Director en temas que requieran de su apreciacion u

orientacion.

Integracion y funcién
El Consejo Directivo Local podra tener un equipo consultor en diversas areas de gestion
de la iglesia (administrativa, liderazgo, juridica, financiera, ministerial, entre otras). Al momento
de realizar una consulta deberd quedar un acta como registro de la reunion. Para toda reunioén con

el equipo de consultores quien convoca es el Pastor Director.

Seleccion y caracteristicas

El Pastor director presentara al Consejo Directivo Local una lista de candidatos que cumplan

con las caracteristicas descritas a continuacion:

Paciente
Se debe recordar que la paciencia es el principio de una buena relacién entre el consultor,
el pastor y/o CODIL. El consultor debe conservar la paciencia para permitir que el pastor

o el CODIL exprese sus preocupaciones y posibilidades.

Objetivo
No se debe perder en ningin momento el sentido de lo que se esta consultando. Los
problemas y desacuerdos nos pueden hacer perder la vision y el objetivo de nuestra mision.
Se debe siempre tener en cuenta hacia donde va la principal contribucion del consul tor
siempre y cuando no rifia con la naturaleza de la iglesia y del asunto consultado,

orientandose en procesos, no a funciones.

14 Estatutos Iglesia Alianza Cristiana y Misionera Colombiana pag. 36
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Independiente
El consultor debe ofrecer un punto de vista imparcial, comprometido s6lo con los grandes

objetivos de la iglesia y el motivo de la consulta.

Analitico
La mision del consultor es identificar los limites y definirlos; debe ver mas alla de lo que

se le pide.

Especifico

Se espera que el consultor no solo asesore sobre “qué hacer”, sino, como y cuando hacerlo.

Competente

El consultor debe ser experto en el area requerida.

LEY 133 DE 19%4

Reglamentada parcialmente por el Decreto Nacional 1396 de 1997. Por la cual se desarrolla
el Decreto de Libertad Religiosa y de Cultos, reconocido en el articulo 19de la Constitucion

Politica

CAPITULO I

Del Derecho de Libertad Religiosa

Articulo 1°.- El Estado garantiza el derecho fundamental a la libertad religiosay de cultos,

reconocido en el articulo 19 de la Constitucion Politica.

Este derecho se interpretara de conformidad con los tratados internacionales de derechos

humanos ratificados por la Republica.
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Articulo 2°.- Ninguna Iglesia o Confesion religiosa es ni serd oficial o estatal. Sin
embargo, el Estado no es ateo, agnodstico, o indiferente ante los sentimientos religiosos de los

colombianos.

El Poder Publico protegera a las personas en sus creencias, asi como a las Iglesiasy
confesiones religiosas y facilitard la participacion de éstas y aquellas en laconsecucion del
bien comun. De igual manera, mantendra relaciones armoénicas y de comtn entendimiento con
las Iglesias y confesiones religiosas existentes en la sociedad colombiana. Ver Sentencia C

200 de 1995

Articulo 3°.- El Estado reconoce la diversidad de las creencias religiosas, las cualesno
constituirdn motivo de desigualdad o discriminacion ante la Ley que anulen o restrinjan el

reconocimiento o ejercicio de los derechos fundamentales.

Todas las confesiones Religiosas e Iglesias son igualmente libres ante la Ley.

Articulo 4°.- El ejercicio de los derechos dimanantes de la libertad religiosa y de cultos,
tiene como unico limite la proteccion del derecho de los demas al ejercicio de sus libertades
publicas y derechos fundamentales, asi como la salvaguarda, de la seguridad, de lasalud y de
la moralidad publica, elementos constitutivos del ordenpublico protegido por la Ley en una

sociedad democratica.

El derecho de tutela de los derechos reconocidos en esta Ley Estatutaria se ejercera de

acuerdo con las normas vigentes.

Articulo 5°.- No se incluyen dentro del ambito de aplicacion de la presente Ley las
actividades relacionadas con el estudio y experimentacion de los fendémenos psiquicos o
parapsicologicos; el satanismo, las practicas magicas o supersticiosas o espiritistasu otras

analogas ajenas a la religion.
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CAPITULO 11

Del ambito del derecho de libertad religiosas.

Articulo 6°.- La libertad religiosa y de cultos garantizada por la Constitucién comprende,
con la siguiente autonomia juridica e inmunidad de coaccidn, entre otros, los derechos de toda

persona:

a. De profesar las creencias religiosas que libremente elija o no profesar ninguna; cambiar
de confesion o abandonar la que tenia; manifestar libremente sureligion ocreencias religiosas

o la ausencia de las mismas o abstenerse de declarar sobre ellas;

b. De practicar, individual o colectivamente, en privado o en publico, actos de oraciony

culto; conmemorar sus festividades; y no ser perturbado en el ejercicio de sus derechos;

c. De recibir sepultura digna y observar los preceptos y ritos de la religion del difuntoen todo
lorelativo alas costumbres funerarias con sujecion a los deseos que hubiereexpresado el difunto en
vida, o en su defecto expresare su familia. Para este efecto,se procedera de la siguiente manera:

1. Podrén celebrarse los ritos de cada una de las Iglesias o confesiones religiosas

en los cementerios dependientes de la autoridad civil o de propiedad de los
particulares.

2. Se observaran los preceptos y los ritos que determinen cada una de las Iglesias
o confesiones religiosas con personeria juridica en los cementerios que sean de
su propiedad.

3. Se conservard la destinacion especifica de los lugares de culto existentes en
los cementerios dependientes de la autoridad civil o de los particulares, sin
perjuicio que haya nuevas instalaciones de otros cultos.

d. De contraer y celebrar matrimonio y establecer una familia conforme a su religiony a
las normas propias de la correspondiente Iglesia o confesion religiosa. Para estefin, los
matrimonios religiosos y sus sentencias de nulidad, dictadas por las autoridades de la
respectiva Iglesia o confesion religiosa con personeria juridica tendran efectos civiles, sin

perjuicio de la competencia estatal para regularlos;
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e. De no ser obligado a practicar actos de culto o a recibir asistenciareligiosa contrariaa

sus convicciones personales;

f. De recibir asistenciareligiosa de su propia confesion en donde quiera que se encuentre
y principalmente en los lugares publicos de cuidados médicos, en los cuarteles militares y en

los lugares de detencion;

g. De recibir e impartir ensefianza e informacion religiosa, ya sea oralmente, por escrito
o por cualquier otro procedimiento, a quien desee recibirla; de recibir esa ensefianza e

informacion o rehusarla;

h. De elegir para siy los padres para los menores o los incapaces bajo su dependencia,
dentro y fuera del ambito escolar, la educacion religiosa y moral segin sus propias

convicciones.

Para este efecto, los establecimientos docentes ofreceran educacion religiosay moral a los
educandos de acuerdo con la ensefianza de la religion a la que pertenecen, sin perjuicio de su
derecho de no ser obligados arecibirla. La voluntadde no recibir ensefianza religiosa y moral podra
ser manifestadaen el acto de matriculapor el alumno mayor de edad o los padres o curadores del

menor o del incapaz.

1. De no ser impedido por motivos religiosos para acceder a cualquier trabajo o actividad
civil, para ejercerlo o para desempefiar cargos o funciones publicas. Tratandose del ingreso,
asenso o permanenciaen capellanias o en la docencia de educacion religiosay moral, debera
exigirse la certificacion de idoneidad emanada de la Iglesia o confesion de la religion a que

asista o ensene.

j. De reunirse o manifestarse publicamente con fines religiosos y asociarse para
desarrollar comunitariamente sus actividades religiosas, de conformidad con lo establecido en

la presente Ley y en el ordenamiento juridico general.

Articulo 7°.- El derecho de libertad religiosa y de cultos, igualmente comprende, entre

otros, los siguientes derechos de las Iglesias y confesiones religiosas:
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a. De establecer lugares de culto o de reunidn con fines religiosos y que sean respetados
su destinacion religiosa y su caracter confesional especifico;

b. De ejercer libremente su propio ministerio; conferir 6rdenes religiosas, designar para
los cargos pastorales; comunicarse y mantener relaciones, sea en el territorio nacional
o en el extranjero, con sus fieles, con otras Iglesias o confesiones religiosasy con sus
propias organizaciones;

c. De establecer su propia jerarquia, designar a sus correspondientes ministros
libremente elegidos, por ellas, con su particular forma de vinculacidon y permanencia
segun sus normas internas;

d. De tener y dirigir autbnomamente sus propios institutos de formaciony de estudios
teologicos, en los cuales puedan ser libremente recibidos los candidatos al ministerio
religioso que la autoridad eclesidstica juzgue idoneos. El reconocimiento civil de los
titulos académicos expedidos por estos institutos sera objeto de Convenio entre el
Estado y la correspondiente Iglesia o confesion religiosa o, en su defecto, de
reglamentacion legal;

e. De escribir, publicar, recibir, y usar libremente sus libros y otras publicaciones sobre
cuestiones religiosas.

f. De anunciar, comunicary difundir, de palabray por escrito, su propio credo a todapersona,
sinmenoscabo del derecho reconocido en el literal g) del articulo 6 y manifestar libremente
el valor peculiar de su doctrina para la ordenacion de la sociedad y la orientacion de la
actividad humana;

g. De cumplir actividades de educacion, de beneficencia, de asistencia que permitan
poner en practica los preceptos de orden moral desde el punto de vista social de la

respectiva confesion.

Paragrafo. - Los Concejos Municipales podran conceder a las instituciones
religiosas exenciones de los impuestos y contribuciones de caracter local en

condiciones de igualdad para todas las confesiones e Iglesias.

Articulo 8°.- Para la aplicacidon real y efectiva de estos derechos, las autoridades adoptaran

las medidas necesarias que garanticen la asistencia religiosa ofrecida por las Iglesias y
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confesionesreligiosas asus miembros, cuando ellos se encuentren enestablecimientos publicos

docentes, militares, hospitalarios, asistenciales, penitenciarios y otros bajo su dependencia.

Esta atencion podra ofrecerse por medio de Capellanias o de Instituciones similares,
organizadas con plena autonomia por la respectivaiglesia o confesion religiosa. Ver: Articulo

23 Ley 115 de 1994

CAPITULO 111
De la personeria juridica de las Iglesias y Confesiones Religiosas

Articulo 9°.- Reglamentado Parcialmente por el Decreto Nacional 505 de 2003 El
Ministerio de Gobierno reconoce personeria juridica a las Iglesias, confesiones y
denominaciones religiosas, sus federaciones, y, confederaciones y asociaciones deministros,
que lo soliciten. De igual manera, en dicho Ministerio funcionara elRegistro Publico de

entidades religiosas.

La peticion deberd acompanarse de documentos fehacientes en los que conste su
fundacion o establecimiento en Colombia, asi como su denominaciéon y demas datos de
identificacion, los estatutos donde se sefialen sus fines religiosos, régimen de funcionamiento,
esquema de organizacidén y drganos representativos con expresionde sus facultades y de sus

requisitos para su valida designacion.

Pardgrafo. Las Iglesias, confesiones y denominaciones religiosas, sus
federaciones y confederaciones, pueden conservar o adquirir personeria juridica

dederecho privado con arreglo a las disposiciones generales del derecho civil.

Articulo 10°.- El Ministerio de Gobierno practicara de oficio la inscripcidn en el registro
publico de entidades religiosas cuando otorgue personeria juridica a una Iglesia o confesion

religiosa, a sus federaciones o confederaciones.

La personeria juridica se reconocerd cuando se acrediten debidamente los requisitos

exigidos y no se vulnere algunos de los preceptos de la presente Ley.
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Articulo 11°.- El Estado contintia reconociendo personeria juridica de derechopublico
eclesiastico a la Iglesia Catdlica y a las entidades erigidas o que se erijan conforme a lo

establecido en el inciso 1 del articulo IV del Concordato, aprobado porla Ley 20 de 1974.

Para la inscripcion de éstas en el Registro Publico de Entidades Religiosas se notificara

al Ministerio de Gobierno el respectivo decreto de eleccion o aprobacion canodnica.

Articulo 12°.- Corresponde al Ministerio de Gobierno la competencia administrativa
relativa al otorgamiento de personeria juridica, a la inscripcidon en el registro publicode
entidades religiosas, asi como a la negociacion y desarrollo de los convenios Publicos de

Derecho Interno. Ver: Articulo 24 Ley 115 de 1994

CAPITULO IV

De la autonomia de las Iglesias y Confesiones Religiosas

Articulo 13°.- Las iglesias y confesiones religiosas tendran, en sus asuntos religiosos,
plena autonomiay libertad y podrén establecer sus propias normas de organizacion, régimen

interno y disposiciones para sus miembros.

En dichas normas, asi como en las que regulen las instituciones creadas por aquellas para
la realizacion de sus fines, podran incluir clausulas de salvaguarda desu identidad religiosa 'y
de su carécter propio, asi como del debido respeto de sus creencias, sin perjuicio de los
derechos y libertades reconocidos en la Constituciony en especial de los de la libertad,

igualdad y no discriminacion.

Paragrafo. El Estado reconoce la competencia exclusiva de los tribunales eclesidsticos
para decidir, lo relativo a la validez de los actos o ceremonias religiosas que afecten o

puedan afectar el estado civil de las personas. Ver Sentencia C 200 de 1995
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Articulo 14°.- Las Iglesias y confesiones religiosas con personeria, entre otros derechos,

los siguientes:

a. De crear y fomentar asociaciones, fundaciones o instituciones para la realizaciénde
sus fines con arreglo a las disposiciones del ordenamiento juridico;

b. De adquirir, enajenar y administrar libremente los bienes, muebles e inmuebles que
considere necesarios para realizar sus actividades; de ser propietarias del patrimonio
artistico y cultural que hayan creado, adquirido con sus recursos o esté bajo su
posesiodn legitima, en la forma y con las garantias establecidas por el ordenamiento
juridico;

c. De solicitar y recibir donaciones financieras o de otra indole de personas naturaleso
juridicas y organizar colectas entre sus fieles para el culto, la sustentacion de sus
ministros y otros fines propios de su mision;

d. De tener garantizados sus derechos de honra y rectificacion cuando ellas, su credoo sus
ministros sean lesionados por informaciones calumniosas, agraviantes, tergiversadas

0 inexactas.

Articulo 15°.- El Estado podré celebrar con las Iglesias, confesiones y denominaciones
religiosas, sus federaciones y confederaciones y asociaciones de ministros, que gocen de
personeria y ofrezcan garantia de duracion por su estatutoy nimero de miembros, convenios
sobre cuestiones religiosas, ya sea Tratados Internacionales o Convenios de Derecho Publico
Interno, especialmente para regular lo establecido en los literales d) y g) del articulo 6 en el

inciso segundo del articulo 8 del presente Estatuto, y en el articulo 1 de la Ley 25 de 1992.

Los convenios de Derecho Publico Interno estaran sometidos al control previo de lalegalidad
de la Sala de Consulta y Servicio Civil del Consejo de Estado y entrardn en vigencia una vez

sean suscritos por el Presidente de la Republica.

Articulo 16°.- La condicion de Ministro del Culto se acreditarda con documento expedido
por la autoridad competente de la Iglesia o confesion religiosa conpersoneriajuridicaa la que
se pertenezca. El ejercicio de la funcion religiosa ministerial serd garantizado por el Estado.

Ver: Articulo 23 Ley 115 de 1994.
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CAPITULO V
Disposiciones transitorias y finales

Articulo 17°.- En todos los municipios del pais existira un cementerio dependiente de la
autoridadcivil. Las autoridades municipales adoptaranlas medidas necesariaspara cumplir con
este precepto en las localidades que carezcan de un cementerio civil, dentro del afio siguiente

a la fecha de promulgacion de la presente Ley.

Paréagrafo. - En los municipios donde un sélo cementerioy éste dependa de una
Iglesia o confesion religiosa, ella separard un lugar para dar digna sepultura en
las mismas condiciones que los cementerios dependientes de la autoridad civil,

hasta tanto se dé cumplimiento a lo dispuesto en la primera parte de este articulo.

Articulo 18°.- La inscripcion de las entidades ya erigidas, segin lo establecido en el

articulo 12, se practicard dentro de los tres (3) afios siguientes a la vigenciade la presente Ley.

Articulo 19°.- La presente Ley rige a partir de la fecha de su promulgaciony derogatodas

las disposiciones que le sean contrarias. !

LEY ESTATUTARIA 1581 DE 2012 (Octubre 17)
Ley por la cual se dictan disposiciones generales para la proteccion de datos personales.

Articulo 1°. Objeto. La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional
que tienen todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan
recogido sobre ellas en bases de datos o archivos, y los demés derechos, libertades y garantias
constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucion Politica; asi como el derecho a la

informacion consagrado en el articulo 20 de la misma.

15 COLOMBIA. Ministerio de Justicia. LEY 133 DE 1994(mayo 23)"por la cual se desarrolla el Derecho de
Libertad Religiosay de Cultos, reconocido enel articulo 19 de la Constitucion Politica"[enlinea] Ministerio de Justicia.
[consultado 15 de marzo de 2017] Disponible en internet: http://www.suin-
juriscol.gov.co/viewDocument.asp?ruta=Leyes/1648
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Articulo 2°. Ambito de aplicacion. Los principios y disposiciones contenidas en la presente
ley seran aplicables a los datos personales registrados en cualquier base de datos que los haga

susceptibles de tratamiento por entidades de naturaleza publica o privada.'®

3.5 Marco conceptual

16 https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma_pdf.php?i=49981
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Matriz estratégica DOFA

La matriz DOFA es un instrumento metodoldgico que sirve para identificar acciones

viables mediante el cruce de variables.!’

*Variables internas: Fortalezas y Debilidades (las puedo controlar)

*Variables externas: Oportunidades y Amenazas (no las puedo controlar)

*Estrategias FO estrategias de crecimiento

*Estrategias DO estrategias de supervivencia

*Estrategias FA estrategias de supervivencia

*Estrategias DA estrategias de fuga

Es una herramienta administrativa esencial para la planeacion de estrategias, su aplicacion

logra estudiar los factores internos y externos que afectan de forma positiva o negativa la actuacion

de la organizacion.'®

Investigacion de mercados

La investigacion de mercados es un proceso que implica recopilar, analizar e interpretar
informacion para ayudar a una empresa a tomar decisiones. Segiin Gilbert y Churchill, la
investigacion de mercados se puede iniciar con una investigacion exploratoria, que consiste en

entrevistar a personas relacionadas con el sector de interés. !
Censo y muestra.
Se llama censo al estudio de una poblacién completa. Una muestra es una porcion de esa
poblacioén. (Churchill, 2001, P. 471)
Marketing religioso

“La relacion sistematica entre mercadeo y religion, a través de la practica del marketing fue

realizada por Philip Kotler, que publico en 1971 el libro Strategic marketing for non-profit

17 https://programas.uniandes.edu.co/blog/que-es-una-matriz-dofa-descubre-como-usar-esta-herramienta-para-
potenciar-tus-
fortalezas#:~:text=La%20DOFA%20es%20una%20herramienta,positivos%20y%20minimicen%2010s%20riesgos .

18 https://www.colombiaproductiva.com/CMSPages/GetFile.aspx?guid=b 12¢50cd-d23e-471¢c-94b5-
2¢cb6489631 3#:~:text=La%20Matriz%2 0DOFA %2 0es%20una,la%20actuaci%C3 %B3n%?20de %2 01a%20 organizac
1%C3%B3n. Pag. 8

19 https://catarina.udlap.mx/u_dl a/tales/documentos/lad/josephi_t ra/capitulo3.pdf

51



https://programas.uniandes.edu.co/blog/que-es-una-matriz-dofa-descubre-como-usar-esta-herramienta-para-potenciar-tus-fortalezas#:~:text=La%20DOFA%20es%20una%20herramienta,positivos%20y%20minimicen%20los%20riesgos
https://programas.uniandes.edu.co/blog/que-es-una-matriz-dofa-descubre-como-usar-esta-herramienta-para-potenciar-tus-fortalezas#:~:text=La%20DOFA%20es%20una%20herramienta,positivos%20y%20minimicen%20los%20riesgos
https://programas.uniandes.edu.co/blog/que-es-una-matriz-dofa-descubre-como-usar-esta-herramienta-para-potenciar-tus-fortalezas#:~:text=La%20DOFA%20es%20una%20herramienta,positivos%20y%20minimicen%20los%20riesgos
https://www.colombiaproductiva.com/CMSPages/GetFile.aspx?guid=b12c50cd-d23e-471c-94b5-2ccb64896313#:~:text=La%20Matriz%20DOFA%20es%20una,la%20actuaci%C3%B3n%20de%20la%20organizaci%C3%B3n
https://www.colombiaproductiva.com/CMSPages/GetFile.aspx?guid=b12c50cd-d23e-471c-94b5-2ccb64896313#:~:text=La%20Matriz%20DOFA%20es%20una,la%20actuaci%C3%B3n%20de%20la%20organizaci%C3%B3n
https://www.colombiaproductiva.com/CMSPages/GetFile.aspx?guid=b12c50cd-d23e-471c-94b5-2ccb64896313#:~:text=La%20Matriz%20DOFA%20es%20una,la%20actuaci%C3%B3n%20de%20la%20organizaci%C3%B3n

institutions en el cual hace referencia a las organizaciones que no buscan la ganancia monetaria
como meta principal. Para Kotler, por mas que una iglesia no busque la ganancia monetaria, ella
€s una organizacion que reune personas, materiales e instalaciones, y busca cumplir con algun
proposito en su relacion con la sociedad. Ella necesita, para llegar a sus metas, de recursos,
convertirlos en productos, ideas y servicios, para finalmente transferir esos productos a sus clientes
(consumidores). Segun €l, todas las organizaciones estan “nadando en un mar de ptblicos” lo que
exige el empleo de “estimulos diferentes para personas diferentes”, de segmentacion y de
posicionamiento diferenciados para cada nicho (La Ciudad De Rosario Pablo Damian Tramannoni

Pozzi, n.d. P.82)

Muestra
Muestra de grupo:

Muestra probabilistica que se distingue por un procedimiento de dos pasos en que: 1) se divide
a la poblacion prevista en subconjuntos exhaustivos y mutuamente excluyentesy 2) se selecciona
una muestra aleatoria de subconjuntos. Si el investigador toma luego todos los elementos de la
poblacién de los subconjuntos seleccionados para la muestra, se trata del muestreo de grupo de
una etapa; y si seleccionaen forma probabilistica una muestrade elementos de los subconjuntos,

es el muestreo de grupo de dos etapas.(Churchill, 2001 P. 489)

Arquetipo

Un arquetipo de comprador es una descripcion detallada de tu audiencia objetivo o de tu

cliente ideal de acuerdo con insights?® y analisis exhaustivos.

BRIEF

Es un documento que sirve como guia para realizar un proyecto o tarea, y que contiene
informacion relevante para el mismo. Se utiliza para establecer los objetivos, la estrategiay el plan

de accion de un proyecto.

20 Un insight es una idea reveladora o descubrimiento que ayuda a resolver un problema. El término se utiliza en marketing,
investigacion de mercados, comunicacidn y en general en las empresas.
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Modelo de negocio

Un modelo negocio inmobiliario es lal6gica mediante la cual un desarrollador (o promotor)
crea, entrega y captura valor a partir de suelo, disefio, financiacidén, construccion y
comercializacion de activos (lotes, viviendas, oficinas, comercio, mixtos). Define qué se ofrece, a
quién, como se produce y financia, como se vende/arrienda y de dénde provienen los retornos

(flujo de caja, valorizacion o renta).
Elementos dentro de un modelo de negocio:

Segmento objetivo: perfil de demanda (ingresos, crédito, uso: vivir, invertir, arrendar).

Propuesta de valor: tipologia del activo (VIS/No VIS/mixto, BTR, coliving), ubicacion, disefio,

amenidades, eficiencia energética/acustica.

Estrategia de suelo: adquisicidon, opciéon de compra, permuta en participacion (land

banking, land development).

Produccion: esquema de contratacion (1lave en mano, precios unitarios), plazos, control de

costos y calidad (BIM/Lean, CDE).

Financiacion: equity (patrimonio propio y/o aliados), preventas en fiducia, deuda

(constructor/hipotecaria/puente), posibles inversionistas institucionales.

Comercializacién y canales: venta sobre planos, sala de ventas, brokers, portales,

marketing digital, alianzas con bancos/cajas.

Ingresos y estructura de precios: precio por m?/unidad, cuotas y desembolsos,

arriendo/renta (cap rate), plusvalia/valorizacion.

Costos y riesgos: tierra, licencias, construccion, financieros, comerciales; gestion de

riesgos técnicos, legales, de mercado y reputacionales.

Gobernanza y alianzas: promotor, constructor, fiduciaria, entidades financieras,

proveedores clave, property/asset management.

Meétricas clave: VAN/TIR, payback, absorcion (ventas/mes), rotacion de inventario, costo por

m?, avance fisico-financiero, cap rate (si hay renta), NPS/satisfaccion.
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Arquetipos frecuentes (formas tipicas)

Build-to-Sell (BTS): desarrollar para vender (VIS/No VIS). Retorno por margen de venta mas

valorizacion durante la obra.

Build-to-Rent (BTR) / renta estabilizada: construir para arrendar (residencial, multifamily,

coliving). Retorno por flujo de renta + valorizacion (cap rate).

Loteo/urbanizacién: gestion de tierra y habilitacion de lotes (ingreso por venta de

lotes/plusvalia).
Mixed-use: combinacion de vivienda, comercio y oficinas para diversificar flujo y riesgos.

PPP/alianzas publico-privadas y vivienda social: apalancadas en subsidios, instrumentos de

suelo y condiciones especiales de financiacion.

Rehabilitacion/adaptative reuse: reconversion de activos existentes con mejora de valor y

renta.

Un modelo inmobiliario alinea la demanda, el producto, el suelo, obra, financiacién y
comercializacidon para materializar un activo y transformar esa materializacién en retorno

econdmico y/o de impacto medible en el tiempo.

SMMLV:

Salario Minimo Mensual Legal Vigente. Referencia oficial para ingresos, multas, aportes y
topes (se actualiza cada afno en Colombia).

Fiducia (inmobiliaria):

Encargo o fideicomiso administrado por una fiduciaria que custodia el dinero de
compradores/preventas y paga segun hitos; protege recursos y da transparencia al proyecto.

Preventa:

Venta “sobre planos” antes o durante la construccion. Sirve para validar demanda, recaudar

cuota inicial y habilitar crédito constructor.
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Absorcion (comercial):

Ritmo al que el mercado compra unidades nuevas (ej., ventas/mes). Indica velocidad de salida
del inventario.

Endeudamiento sano:

Nivel de deuda mensual que un hogar puede sostener sin riesgo. Regla practica: cuotas totales
< 30-35% del ingreso familiar.

VIS/No VIS:

Vivienda de Interés Social (VIS) cumple topes de precio y puede acceder a subsidios/tasas
preferenciales; No VIS supera esos topes.

Subsidios (vivienda):

Aportes estatales o de cajas de compensacion que ayudan a completar la cuota inicial o la tasa
de interés para compra de vivienda elegible.

Tasas de interés:

Costo del crédito expresado en porcentaje (EA/Efectiva Anual o NMV). Determinan la cuota
mensual y el monto financiable.

ADR

ADR = Average Daily Rate (tarifa diaria promedio).

e Es el precio promedio por noche que cobras cuando arriendas por dias (rentas cortas tipo

Airbnb).

e Sirve para medir si estas cobrando caro/barato y comparar ingresos entre periodos o con

otros inmuebles.

e Formula:

ADR = Ingresos por noches vendidas / N° de noches ocupadas

e Ejemplo: si en un mes cobraste $1.600.000 por 20 noches ocupadas,

ADR = 1.600.000 / 20 = $80.000 por noche.
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Nota: ADR no incluye las noches vacias. Para ver el ingreso total por unidad, se usa otra
métrica (por ejemplo RevPAR: ADR x ocupacion). En BTR no se usa ADR; se mira la renta
mensual y métricas como cap rate.

CAP RATE

Cap rate (capitalization rate) es la tasa de capitalizacion: una forma répida de medir la

rentabilidad anual del inmueble como activo, antes de deuda.

e Formula basica:
Cap rate = NOI / Valor del activo
donde NOI (Net Operating Income) = ingresos por arriendo — costos/fees operativos (sin

incluir intereses, impuestos de renta ni depreciacion).

o Ejemplo simple (BTR):
Renta neta mensual : $820.000, entonces anual $9.840.000 6 9,84 MM
Valor del inmueble $180 MM.
Cap rate = 9,84 / 180 = 5,46% anual.

e Sirve para:
1. Comparar inmuebles/ciudades de forma “manzana con manzana”.
2. Valorar: Valor = NOI / cap rate objetivo.
3. Sensibilidad: si sube vacancia/fees, baja el NOI y cae el cap.

e Cuidado con diferencias:

» Cap rate # cash-on-cash (esta si incluye la deuda).
» Cap rate bruto usa renta sin restar gastos; el neto usa NOI (el correcto).

» No refleja valorizacion: solo la parte renta del retorno.

FEE

Un fee es una comision o honorario que se paga a quien presta un servicio.

En un modelo BTR puede haber varios fees:
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Fee de administracion: lo que cobra la empresa que gestiona los arriendos (publicacion,

atencion a inquilinos, cobros, reportes).
Fee de comercializacion: por conseguir inquilinos (marketing, corretaje).

Fee de mantenimiento u operacion: por cuidar el inmueble (limpieza, reparaciones

menores, inspecciones).

Fee de estructuracion y/o éxito (performance): si hay meta de rentabilidad y la superan,
cobran un extra.
» Ejemplo:

- Canon mensual $1.000.000

- Fee administracion 10% ($100.000)

- Gastos (seguro, pequeios arreglos) $50.000
= Ingreso neto $850.000
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4 DESARROLLO METODOLOGICO

A continuacion, se describe el desarrollo de la investigacion del proyecto

La estructura planteada para cada objetivo consiste en plantear una estructura, es decir, del
,como se va o lograr?, se entendera que su desarrollo arrojara unos resultados, dichos seran

analizados para obtener unas conclusiones, asi:

Figura 10
Estructura de la Investigacion

OBIJETIVO METODOLOGIA RESULTADOS —)'Mums —)-

Fuente. Elaboracion propia

De la misma manera la siguiente figura presenta un resumen que conserva la estructura
metodologica del desarrollo de un objetivo, pero ahora sugiriendo lo que sera el despliegue

metodoldgico del trabajo de grado:

Figura 11
Despliegue metodologico de la investigacion
‘ et + Estudio y analisis de la demanda
condiciones 3 saractonncnon d.e.hogarns ,—*
onETve 1 W e e = e ki tie s Cupentos ce
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organizacién religiosa objeto : m"ﬁ;‘:md" nformacién
FASE 1 de estudn:;; meckantsl s + Conclusiones
i igacion d
ESTl_"DIO Yl mercados. o [' Estudio y analisis de la oferta
4 + Conclusiones Aplicacién
ANALISIS Instrumentos de
2. Identificar y segmentar | recoleccién de
la demand; ial, asi | (L Fuentes prim )/' informacién
como las alternativas de | = S —/
oferta inmobiliaria mas | [ Fuentes secundarias
acordes con las ‘
necesidades, capacidades y [ Tratamiento y analisis
expectativas de la de datos - matriz DOFA
poblacién analizada. | Estratégica Conclusiones que
- responden a la
it Simr | Plantear el modelo de pregunta de
preliminar para el segmento H negocio con g jfyestastion
poblacional seleccionado, viabilidad financiera ~——
incorporando criterios
técnicos, comerciales y
financieros.
[ Data de la organizacién J
Guia
FASE 3 ‘[ muw:" }_) Socializacién
RESULTADOS il mercado_
Modelo de negocio
| i o ]/
proyecto

Fuente. Elaboracion propia
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FASE 1: Estudio y analisis

Esta fase contiene los dos primeros objetivos especificos de la investigacion:

4.1 CARACTERIZACION DE LA POBLACION OBJETO DE ESTUDIO Y LA
OFERTA LOCAL

Para iniciar se estudié la demanda y la oferta a partir de los pasos de una investigacion de

mercados planteado por Gilberto Churchill en su libro Investigacion de mercados 4ta edicion.

Pasos para la investigacion directa de la demanda

* Determinar el sector a investigar a partir de datos demograficos y cualitativos
identificados desde una vision antropoldgica. Estrato socioeconémico, nivel de ingresos, estado
civil, No de hijos, Tendencia de tipo de vivienda, Usos de infraestructura educativa, salud,

transporte, Tipo de recreacion, habitos culturales, tradicionales, religiosos, gustos, etc.
* Determinar segmento poblacional a investigar

Se haré a través de datos e informacion primaria aplicando la definicion de Muestra de grupo
la cual es una Muestra probabilistica que se distingue por un procedimiento de dos pasos en
que: 1) se divide a la poblacion prevista en subconjuntos exhaustivos y mutuamente
excluyentesy 2) se selecciona una muestra aleatoria de subconjuntos. Si el investigador toma
luego todos los elementos de la poblacidn de los subconjuntos seleccionados para la muestra,
se trata del muestreo de grupo de una etapa; y si selecciona en forma probabilistica una
muestra de elementos de los subconjuntos, es el muestreo de grupo de dos etapas. (Churchill,

2001 P. 489)

4.1.1 Como se perfila la demanda

Estudio y analisis de la demanda

Contexto: Para comprender el abordaje de este estudio de mercado se considero que el lector

debe tener un contexto sobre algunas caracteristicas propias del nicho de mercado, por ejemplo:
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que este tipo de organizaciones practica principios biblico cristianos que generan habitos

financieros en su comunidad. Esto es, habitos como la primicia, el diezmo y la ofrenda.

La primicia, dentro de la comunidad es un principio de bendicidn para quien lo practicay se
refiere a los primeros frutos, la primera ganancia que es ofrecida a Dios como acto de fe, gratitud
y obediencia, reconociendo que toda provision proviene de El. Por ejemplo, si un cristiano invierte
en un modelo de negocio como el de renta inmobiliariaa corto o largo plazo, el primer fruto de la
inversion, llamese primer mes de arriendo o primer pago por concepto de renta, o primer fruto
luego del retorno de la inversion puede ofrecerloa Dios como gratitud por permitirle usufructuar

en adelante.

El diezmo, es el habito que corresponde a la décima parte o 10% de las utilidades o ganancias
obtenidas durante un tiempo determinado o aquellas generadas a partir de negocios, Asi mismo,
es considerado como una parte que se le debe devolver a Dios como un acto de gratitud, fe y

obediencia por las bendiciones recibidas de parte suya.

Se dice: devolver a Dios, ya que es un mandamiento por cumplir cuando su libro sagrado (La
Biblia) ensefia que el diezmo es o le pertenece a Dios. Bajo el entendido de que Dios pone el 100%

en manos de su administrador, éste devuelve el 10% mientras goza del 90%.

Se considera una préctica con la que se sostiene la obra de Dios, para el mantenimiento de la
iglesia, la ayuda a los necesitadosy las misiones de la organizacion, y se anima a dar con alegria

y generosidad.

Por ejemplo, en el mismo caso anterior, luego del retorno de la inversion, devolverd a Dios el

10% sobre la utilidad con la misma periodicidad que la recibe.

La ofrenda, es un acto de gratitud, adoracién y confianza en Dios que se expresa a través de
un regalo de bienes materiales, que puede ser dinero o productos en posesion. Es un acto de
reconocimiento de que todo lo que se tiene proviene de Dios y se entrega voluntariamente, no por
obligacion. En este caso, el administrador practica el ofrendar cuando de su 90% dispone recursos
para apoyar el sostenimiento de la obra de Dios, apoyar las iniciativas sociales de la organizacion,

apoyar a los necesitados y promover el evangelio.
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En los tres casos, el cristiano considera que su practica le va a permitir administrar mas para
aportar mas bajo las promesas que Dios le ha hecho. Asi mismo, que lo ve o lo experimenta solo

quien lo practica.

Por otra parte, dentro de sus ensefianzas aparece el concepto de mayordomia; el profesor de
educacion superior cristiana en el programa de doctorado en estudios educativos de la Escuela de

Teologia Talbot de la Universidad de Biola Octavio Javier Esqueda en su articulo Jesus

Demands All, Not Just Our Tithe, 2017; dice que los seguidores de Cristo son “mayordomos”
de todo lo que le pertenece a Jesucristo, vida, dinero y posesiones. Es decir, que luego de haber
devuelto el 10% de sus utilidades, el 90% debe ser gastado o invertido bajo el entendido de que se

lo esta administrando a El, tal como lo haria un mayordomo fiel.

Esto sugiere que quien presente su oferta de producto o servicio a este tipo de organizaciones
debe considerar clave estudiar sus intereses en el gasto e inversion de ese 90% que le esta
administrando a Dios ya que el estilo de vida financiero que poseeny el como consideran el manejo

de su economia son practicas muy particulares.

Determinacion del objetivo:

De acuerdo con los habitos financieros expuestos arriba, se optd por buscar a aquellos
miembros que tienen el habito de diezmar y que sean ellos quienes tengan la opcion de inversion

en la administracion que hacen de ese 90%

En su libro sagrado, la Biblia, la pardbola de los talentos es una historia que
ensefa que las personas deben usar y multiplicar los dones, habilidades y
recursos que Dios les ha dado, en lugar de dejarlos sin usar por miedo o
pereza. En la pardbola, un amo entrega a sus siervos una cantidad de dinero
(talentos) seglin su capacidad: cinco a uno, dos a otro y uno al tercero. Los dos
primeros multiplican su dinero, mientras que el tercero lo esconde, y son
recompensados o castigados respectivamente cuando el amo regresa. Hay
entonces una responsabilidad en el administrador y esta radica en la diligencia

con que administra los recursos que Dios pone en sus manos.
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Asi entonces, para determinar el objetivo, se buscaron datos con la organizacion para realizar
un primer filtro y determinar las personas o familias que serdn objeto de estudio a partir de

informacion primaria.

Nicho o poblacién:

El 4rea administrativay contable de la organizacion a través de su base de datos facilit6 la

informacion necesaria para identificarla:
1. Namero total de miembros activos, Poblacion total

Se encontr6 que la organizacion hace presencia en la ciudad de Popayén a través de seis (6)

sedes, cada una con nimero como aparece a continuacion:

Tabla 1 Poblacion Total

SEDE Miembros

1 Central: 500
2 Las palmas: 150
3 Bajo Palacé: 120
4 Bello Horizonte: 145
5 Tambo: 50
6 Timbio: 80
1045

Es decir que la Poblacion que corresponde a todos los miembros de la organizaciény

que se considera seran objeto de estudio, es de 1.045 personas

2. Diezmadores: A través de su archivo Contable (Fig 12), se identificaron diezmadores

regulares y no regulares de la siguiente manera:
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Figura 12
Archivo contable de la organizacion

CONCEPTO T | ceNTRO. ~ CRED * | * |NOMBRETERCERQ T NOM_CENTRO ¥ |&ig

DIEZMOS Toso1 10000000 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 5700000  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 150000006 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 120000007  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 300000,00  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 50000,00  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 500000  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 160000007  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 4540000  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Tos01 200000002 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
OFRENDAS Tos01 100000008  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Tos01 120000006 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Tos0s 14000008 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA TIMBIO 0505 - LA ALIANZA TIMBIO
DIEZMOS Tas0s 40000000 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA TIMBIO 0505 - LA ALIANZA TIMBIO
DIEZMOS Tas0s 70200000 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA TIMBIO 0505 - LA ALIANZA TIMBIO
DIEZMOS LORENA SANTACH 0505 27800,00  MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA TIMBIO 0505 - LA ALIANZA TIMBIO
DIEZMOS Tos01 50000000 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS foso1 54000001 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS foso1 380000000 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO
DIEZMOS Toso1 200000007 MIEMBROS VARIOS LA ALIANZA POPAYAN CENTRO 0501 - LA ALIANZA POPAYAN CENTRO

Fuente: Pantallazo del archivo contable

v Diezmadores que tienen frecuencia en su practica y tal vez un salario constante;
(diezmadores regulares)

v" Diezmadores que tienen frecuencia en su practica, sin embargo, su salario puede ser variable;
(diezmadores regulares)

v’ Diezmadores que no tienen frecuencia en su practica; (No son diezmadores regulares)

Figura 13
Cantidad de diezmadores por sede

Sede #diezmadores /del total % de Diezmadores
1 Centro: 320/500 64,00
2 Las palmas: 82/150 54,66
3 Bajo Palacé: 58/120 48,33
4 Bello Horizonte: 45/145 31,03
5 Tambo: 15/50 30,00
6 Timbio: 51/80 63,75

Asi se logro caracterizar a todos los miembros de la organizacion que practican el diezmar de
sus utilidades, lo cual permite identificar cuantos tienen o no aptitud y disciplina en el ejercicio

del manejo de sus finanzas. Ya que al ser una practicaregular y/o periddica, es determinante de un
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comportamiento adecuado que se podria comparar con estrategias como el ahorro programado en

el sistema financiero colombiano.
De 1045 miembros, 571 personas diezman, es decir, el 54.64%

Este es un dato de interés para la organizacién y que seguramente le obedecerd un analisis

para temas de intereses internos.

3. Posibles segmentos de estudio (Figura 14):

Haciendo un filtro por aportes del diezmo se establecieron tres segmentos, el primero con
diezmos menores a $142.300 COP que corresponde a quienes posiblemente ganan menos de un
salario minimo mensual legal vigente. El segundo, aquellos con diezmos entre $142.300 y
$426.000 COP, que corresponde a quienes posiblemente ganan entre 1 y 3 SMMLYV, y el tercero,
con diezmos superiores a $426.000 COP, es decir, aquellos que podrian tener salarios mayores a

3 SMMLYV para la vigencia 2025.

.
Figura 14
. s .
Depuracion del archivo contable
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Fuente. Anexo contable

Teniendo en cuenta los criterios de, periodicidad por posible salario, aportes adicionales en
los meses en que se puede inferir que la persona pueda recibir primas como en junio y diciembre,
y que el decreto 257 de 2021 que incrementa la relacion cuota-ingreso (Porcentaje mensual que
puede pagar un hogar de crédito respecto a sus ingresos) de 30% a 40% para la compra de vivienda
de Interés Social (VIS), terminan estos, siendo un referente de los valores posibles a tener en cuenta

para determinar La Demanda Potencialla cual corresponde a todos los miembros que cumplen las
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condiciones anteriores, es decir, que pueden acceder como compradores o inversionistas en un
proyecto, pero que no necesariamente quieren hacerlo. Es asi como se unificaron las seis sedes y
de las 571 personas que practican el diezmo, se distribuy6 por segmentos asi:
e Segmento 1- personas con posible ingreso salarial < 1 SMMLYV es decir 295 personas. No
se estudio si son o no diezmadores regulares.
e Segmento 2 - personas con posible ingreso salarial entre 1 y 3 SMMLYV es decir 238. Sin
embargo, con 81 personas que lo practican con frecuencia o regularmente.
e Segmento 3 - personas con posible ingreso salarial >a 3 SMMLYV) es decir 38. Sin embargo,

32 personas lo practican con frecuencia o regularmente.

Asi entonces, en la determinacion del objetivo se concluye que se va a trabajar con el
segmento 3 teniendo en cuenta las caracteristicas de comportamiento y habitos financieros, asi
como el posible nivel de ingresosy el numero de personas a las cuales se podria tener acceso en

menor tiempo.

4. Demanda potencial: Para buscar a los posibles interesados, se establecieron preguntas de
informacion basica para tener un perfil inicial, y proyectar la forma de organizar los instrumentos
de recoleccion de informacion. Para tal efecto se decidid tener un acercamiento por primera vez
con cada una de las personas de la muestra de este segmento para exponer lo que podria llegar a
ser el ejercicio de aplicacidn, y si habia en ellos una primera intencion para participar facilitando

sus datos, y se recolectan los primeros datos a través de llamada telefonica:

Edad, Estado civil, Nivel educativo, Nivel de ingresos aproximado o rangos de ingresos

(mensuales o familiares), Numero de personas que conforman su nucleo familiar
Al realizar este primer contacto con las 32 personas se obtuvieron los siguientes resultados:

- Cuatro (4) de ellos resultaron tener pareja dentro de la misma muestra por lo cual en la

recoleccion de la informacion se trasladaron sus ingresos individuales a ingresos familiares.

- Una (1) de las personas result6 no tener condiciones para participar por su condicion de salud

y por su edad.

- A dos (2) de ellas no se les logr6 contactar, aunque se intentd en diferentes ocasiones.
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- Una (1) de ellas manifesto via telefonica querer participar, sin embargo, no proporciono la

informacion.

- Veintidds (22) fue el resultado de los que mostraron interés y facilitaron voluntariamente su

informacion personal. Anexo (demanda potencial)
Notas:

- Algunos de los contactados manifestaron que se debia solicitar consentimiento voluntario
cuando se apliquen los instrumentos de recoleccion de informacion (encuestas).

- Todos los contactados se sorprendieron al conocer el propdsito que tiene el trabajo de grado
y manifestaron: estar dispuestos a saber en qué concluye, sobre todo, adquirir vivienda por primera

vez 0 como una opcion de inversion

4.1.2 Como se perfila la oferta:

Estudio y analisis de la oferta

La metodologia que se tuvo en cuenta para el perfilamiento de la oferta existente se hizo a
través de informacion secundaria de entidades oficiales y gremiales relacionadas con la
construccion para identificar las caracteristicas técnicas, econdémicas y espaciales del mercado

residencial para el periodo comprendido entre el afio 2022 y el afio 2024.

Oferta empresarial

A través del directorio de InformaColombia se logré la identificacion y caracterizacion basica
de empresas dedicadas a Construccion de edificios residenciales en Popayan, y de cerca de 400
inscritas y con matricula mercantil, se encontré que 251 estan relacionadas con construccion de
Vivienday las otras a construccion de redes eléctricas, construccion de ferrocarriles y construccion

de vias terrestres, entre otras.

Para una Ciudad de 265mil habitantes, con el comercio concentrado en algunas pocas
empresas, con una contraccion en la construccion en vivienda VIS, parecid que merecia un analisis

juicioso para determinar cudles de ellas podrian realmente incidir en las cifras. En esta misma
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fuente se logro observar que la mayoria son empresas unipersonales y algunas con localizacion en

el mismo lugar de residencia de surepresentante legal, su casa y con poca incidencia en el mercado.

Por exponer un ejemplo: la constructora “Crear Vivienda Constructora Popayan SAS”,
registra su direccion dentro de una unidad residencial en la via que conduce de Popayan a la vereda

Santa Rosa al occidente de la Ciudad. De la misma no aparecen datos en la SuperSociedades.

Figura 15

Empresa sin datos dentro de la SuperSociedades
Razén Social Crear Vivienda Constructora Popayéan Sas
Teléfono 3117616042
Ciudad POPAYAN
Departamento CAUCA
Direccion Actual CALLE 42 N 8 119 CONDOMINIO GUAYACANES DE MORINDA PH ™ Como llegar €9 Ver Mapa
NIT 9010432744
Actividad Construccion de edificios residenciales
Forma Juridica SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA

Fuente: Adaptado de Informa Colombia S.A. (s. f.).

En la depuracidn del archivo InformaColombia, se observan cerca de 33 empresas en Popayan

que de acuerdo con su visibilidad operativa podrian tener actualmente la siguiente organizacion

clasificacion preliminar basada en numero de proyectos visibles, presencia en portales

(EstrenarVivienda), sitios oficiales y directorios empresariales, InformaColombia.

Constructora e Inmobiliaria Simbra S.A.S.
GRACOL S.A.S.

MADECONS S.A.

ARINSA (Arquitectos e Ingenieros S.A.S.)
Version Urbana S.A.S.

Proyectos y Construcciones de Occidente S.A.
Organizacion Centenario Construcciones S.A.

Valencias Constructores S.A.S.

A e S R e

Barreiro Garcés Ingenieros Arquitectos S.A.S.
10. Constructora G&H S.A.S.

11. Constructora ALPON S.A.S.

12. E R Ingenieria S.A.S.
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13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.
32.
33.

Malagén Cajiao Ingenieros S.A.S.
Inversiones Constructoras Popayan S.A.S.
Construobras Popayan S.A.S.

Alcazaba Constructora S.A.S.

AGYV Ingenieria y Estructuras S.A.S.

Grupo Constructor Prodigyo S.A.

D & E Ingenierias S.A.S.

KH Ingenieria S.A.S.

SI Grupo Empresarial S.A.S.

Constructora Mi Casa Rural S.A.S.
Sustentark Arquitectura Sustentable S.A.S.
IDECAM Ingenieria S.A.S.

TRAMETAL S.A.S.

Constructora Adriana Rivera S.A.S.

Crear Vivienda Constructora Popayan S.A.S.
Gom Construcciones S.A.S.

Open House (Constructora y Comercializadora) S.A.S.
Jj Jaramillo Ingenieria S.A.S.

Estructurar Constructores S.A.S.
Corporacion de Viviendas del Cauca

Ehz Construcciones S.A.S.
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Tabla 2
Rangos de ventas, utilidad y patrimonio reportados por Informa Colombia

Empresa Ao ref. Rango de Utilidad Patrimonio Tamaifio
ventas neta (COP) (COP) por ventas
(CopP) (relativo
local)
Constructora 2024 20.000— 2.000-5.000 9.358,839 MM  Alta
Simbra S.A.S. 100.000 MM facturacion.
MM (Informa
Colombia)
GRACOL 2021 20.000— 2.000-5.000 68.028 MM Alta
S.A.S. 100.000 MM facturacion.
MM (Informa
Colombia)
MADECONS 2024 10.000- <1.000 MM 5.554,957 MM Media-alta.
S.A. 20.000 MM Informa
Colombia)
ARINSA 2024 5.000- <1.000 MM 17.904,303 MM Media.
(Arquitectos e 10.000 MM (Informa
Ingenieros Colombia)
S.A4.5.)

La tabla anterior resume y ejemplifica por empresa, el iltimo afio disponible, rangos de ventas,
utilidad y patrimonio reportados por Informa Colombia. Con esa evidencia se asigna un “tamafio
por ventas” para el contexto de Popayan (alta, media-alta ymedia). Y sulectura sirve para priorizar
actores de oferta, contrastar capacidad operativa en la Ciudad y orientar el mapeo de aliados o
competidores y decisiones estratégicas del proyecto. Archivo completo en Excel “percepciones

del mercado”.
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4.1.3 Percepcion del mercado

Informacion secundaria: observacion de la oferta y la demanda a partir de paginas web

institucionales.
Tabla 3
Informacion secundaria de la Percepcion de oferta y demanda
Indicador Mi lectura 2025 Evidencia/soporte Fuente
breve

Momento En 2025 noto una mejora EOC (Encuesta de Fedesarrollo —
para adquirir  frente a 2024: la disposicion  Opinion del Encuesta de Opinion
vivienda / a comprar vivienda repuntoy  Consumidor) e ICC del Consumidor (2025)
invertir el animo del consumidor es muestran mejora en

menos negativo. Esto me 2025 vs. 2024 (alzas de el lo o conoticia

permite avanzar con el piloto  disposiciona comprary  consumidor-resultados-mayo-de-

del modelo sin perder de confianza). 2023.

prudencia.
Compra de El comprador y/o Reportes de portales y  Informes de mercado
vivienda inversionista se mantiene andlisis sectoriales 2025 (portales
como activo, pero mds selectivo: resaltan busqueda de inmobiliarios/sector).
inversion exige y espera mejor renta, rentabilidad y mayor

facilidades de pago y andlisis del comprador. Z?fﬁ;fﬁﬁfﬁﬁfi‘?ﬁ?ﬁiﬂiﬁi economi

propuestas mas claras. inmobiliario-en-colombia-2025-

crecimiento-inversion-y-
tendencias-623199

Participacion Sigo viendo disposicion a La preventa Tendencias de
como socio participar en etapas apalancada en fiducia y comercializacion 2025
(esquemas tempranas via canales digitales en vivienda nueva.
colectivos) fiducia/preventa cuando hay — mantiene traccion con

transparencia y una
propuesta de valor solida.

mayor trazabilidad
para el inversionista.

70

https://www.fiduprevisora.com.co/

fiduprevisora-compromiso-

transparencia-liderazgo-2025/



Indicador Mi lectura 2025 Evidencia/soporte Fuente
breve
Personas que  El mercado de vivienda Ventas de vivienda CAMACOL —

compran
vivienda por
ano

(referencia)

Condiciones
para tomar
crédito

Comportamie
nto de la
demanda
(intencion)

nueva acumula mas de 120
mil unidades vendidas en
2025 (enero a septiembre),
por encima de 2024, lo que
confirma recuperacion.

Las tasas hipotecarias vienen
cediendo con el recorte de la
tasa del Banco de la
Republica; siguen altas en
términos historicos, pero
mejores que en 2024. Esto
mejora la viabilidad para
hogares bancarizados.

La intencion de compra
mejora, pero la
materializacion depende de
ingresos y empleo, de
subsidios, y de que las tasas
sigan bajando. El modelo de
negocio deberia estar
enfocado en facilitar y
acomodarse a la capacidad
de pago.

nueva enero a
septiembre de 2025
aprox. 128,5 mil
unidades

(+12% ario/ario).

Tasa de politica en
9,25% (2025) y
transmision parcial a
tasas hipotecarias,
normalizacion gradual
en la encuesta de
crédito.

Mejora de la
“disposicion a comprar
vivienda” (EOC) en
2025.

Coordenada Urbana
(2025).

https://camacol.co/descargable/ta
blas-de-coyuntura-unidades-corte-
septiembre-
2025#:~:text=Tablas%20de%20C
oyuntura%20Unidades%20Corte
%20Septiembre%202025 &text=E
ntre%20enero%20y%20septiembr
e%20de,mismo%20periodo%20del
%20a%C3%B10%20anterior.&tex
t=Entre%20octubre%202024%20
y%20septiembre,frente%20al%20
mismo%20mes%202024.

Banco de la Republica
(tasa y encuesta de
crédito); CAMACOL
(tasas VIS/No VIS).

https://camacol.co/sites/default/file
s/descargables/Informe%20Econ%
C3%B3mico%20117%20.pdf

Fedesarrollo — EOC
(2025).

https://fedesarrollo.org.co/moticias
/encuesta-de-opinion-del-
consumidor-resultados-mayo-de-
2025

De acuerdo con los indicadores, estos muestran que el 2025 ofrece un escenario mas favorable

que 2024 para avanzar con un piloto de inversidon inmobiliaria, debido a la recuperacion gradual

de la confianza del consumidor, el aumento en la disposicién a comprar vivienda y la mejora

progresiva de las condiciones de crédito. Sin embargo, el mercado sigue siendo prudente y

selectivo: los compradores e inversionistas analizan con mayor detalle la rentabilidad, 1a forma de

pago, la transparencia del esquema y la claridad de la propuesta de valor. Por tanto, el modelo de
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negocio puede avanzar, siempre que se estructure con bajo riesgo, buena trazabilidad, facilidades

de participacion y una oferta ajustada a la capacidad real de pago del mercado objetivo.

4.1.4 Conclusiones que determinan la seleccion del objetivo en el estudio de caso.

(Como determina un gerente de proyectos si el individuo es un cliente o inversionista de
calidad para ser parte del nicho de mercado de una organizacion religiosa con quien se pueda
promover un proyecto de AIC? ;qué motivariaal gerente de proyectos a ofrecerle beneficios que
llamen su atencion y le incentiven a invertir en ellos? Para eso, se debe tener en cuenta diferentes

métodos de medicion, valoracion y clasificacion.

1. Previo estudio e informacion, se hizo la seleccion de los clientes potenciales

2. Demostrarle que el gerente es merecedor de su confianza, esto presentando la oportunidad
de negocio como un ejercicio juiciosoy que puede ser parte de ese grupo selecto calificado
como buen cliente.

3. Para seleccionar los clientes.

a. Las personas seleccionadas son profesionales exitosos, algunos pensionados, otros
empresarios destacados que demuestran una administracioén sana y una liquidez
comoda, algunos con posesion de bienes de capital y de inversion que puedan avalar
un buen manejo de las finanzas, son un objetivo comercial del proyecto.

b. La veracidad, seriedad, honestidad y credibilidad en toda informacion contable.
Dentro de la organizacion las familias y personas al ser diezmadores regulares se
consideran de buen testimonio, personas confiables y serias que si desean
comprometerse lo harian con responsabilidad.

La antigiiedad profesional, comerciante o empresario.

d. Si es prestador de servicio o proveedor de grandes firmas comerciales,

corporaciones u organizaciones privadas o del estado.

e. Ser empleado con capacidad de endeudamiento superior al 30% de sus ingresos.

Una vez que califiquemos, y hayamos conocido sus fortalezas. Algunos aspectos positivos

que debemos buscar en ellos para que sean confiables para el desarrollo de proyectos pueden ser:

a. No presentar morosidad en créditos y/o compromisos adquiridos

b. Demostrar un buen criterio y sentido comun a la hora de adquirir compromisos
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Disposicion para invertir con la estrategia gana-gana
d. Que tenga y mantenga buenas relaciones sociales y comerciales con personas u
otras empresas dentro o fuera de la organizacion

e. Que sea un miembro oficial en su congregacion

Nota: A través de la segmentacion se obtendran los clientes efectivos

4.1.5 Diseiio de instrumentos de recoleccion de informacion a través de estrategias como

encuestas fisicas, encuestas digitales, uso de redes sociales, Tics, e Inteligencia artificial.

El disefio de los instrumentos de informacion buscdé combinar aspectos como informacion
econdmica y capacidad financiera, habitos financieros y comportamiento, percepcion y actitud

hacia la inversion, interés en modelo de negocio personalizado para el segmento especifico.

Propdsito del instrumento: Para establecer las variables claves en el estudio de la demanda
efectiva se acudio al disefio de instrumentos de recoleccion de informacion tipo encuestas, para
levantar informacion sociodemografica y financiera (ingresos, ahorro, tenencia de vivienda,
crédito) y actitudes hacia la inversion inmobiliaria, tomando como referentes informacion clave
las constructoras e inmobiliarias del pais, experiencia del director de trabajo de grado y sugerencias

de una inteligencia artificial (Chat GPT). Y alimentar el disefio del modelo de negocio
Las variables consideradas y que son claves en el estudio de la demanda fueron:

- Cuantitativas: Esto, cuando se cuenta a quienes participan como miembros activos de la
organizacion, cuantos han practicado por lo menos una vez el principio del diezmo,
cuantos de ellos estan dentro del primer y segundo segmento de acuerdo con la estimacion
de sus niveles de ingresoy cudntos estan dispuestos a participar de la propuesta de modelo
de negocio que se les presente.

- Cualitativas: Cuando por ejemplo se pregunta cudl es su percepcion del mercado, de la
compra, de las tasas de interés, de la politica para el sector inmobiliario y de las inversiones

en Colombia.
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Estructura del diseiio del Instrumento hasta su version final:

*Bloques:
1. Informacion econémica y capacidad financiera
2 Habitos financieros y comportamiento
3. Percepcion y actitud hacia la inversion
4 Interés en modelo de negocio personalizado
5 Autorizacion de contacto

Consentimiento informado (Este fue separado de la encuesta en version final).

Tipos de pregunta: opcidn Unica, opcion multiple, escalas Likert (5 puntos), numéricas y

rangos.

Cambios y/o ajustes al instrumento durante la fase del disefio:

Tabla 4
Versiones y linea de tiempo de la construccion de los instrumentos de informacion
Fecha Version Cambio realizado Motivo/Fuente
Encuesta y consentimiento en Borrador  inicial  para
23 jul vi.0 ) o _
un solo documento disenar piloto

Recomendacion  de  un
Separacion del consentimiento
25 jul vi.1 participante en el piloto y buenas
de la encuesta
prdcticas éticas

Ajuste tenencia de vivienda
Mejorade andlisis financiero y
(propia con/sin hipoteca;
26 jul vl.2 reduccion de la (no posible
arrendada; familiar;, otra) y
respuesta)
arriendo por rangos

74



Fecha Version Cambio realizado Motivo/Fuente

Bloque crédito: filtro “;tienes
créditos?”, deuda total por Sugerencia del director; para
27 jul vl.3
rangos, antigiiedad y percepcionrobustecer la segmentacion
de limitacion
Inclusion de Cabeza de hogar,
Permitiendo elegibilidad a
28 jul vl 4 Sisbén (grupo A-D), Caja de

subsidios y posibles alianzas
Compensacion

Implementacion en Google
30 ago vl.5 Forms con saltos logicos y barra  Aplicacion virtual/WhatsApp

de progreso

Etica y proteccion de datos:
Se hizo mediante consentimiento informado independiente de la encuesta (ver anexo PDF).
Confidencialidad: no se recopilaron nombres propios; se hizo uso de codificacién andnima;
y el almacenamiento en repositorio privado del drive Javeriano.
Marco legal: La Ley 1581/2012 (habeas data); se referenci6 como garante de que la
informacion seria para uso exclusivo académico.
Autorizacion de contacto: se incluy¢ casilla especifica para contacto por WhatsApp (solo

para fines del estudio de caso).

4.1.6 Resultados

Se cred canal principal de comunicacion por WhatsApp, grupo: “Investigacion Javeriana AIC
- Segmento 3”.

El objetivo, mantener informado al grupo de cada paso dado en el proceso de investigacion
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La aplicacion del instrumento para recoleccion de la informacion tipo encuesta fue asi:
Ficha técnica de medicion:

- Universo de referencia: aproximadamente 38 miembros oficiales del segmento 3
correspondiente a todas las sedes objeto del caso de estudio

- Muestra prevista: 22 personas

- Muestra efectiva: 20 encuestas (tasa 90.9% de la muestra prevista)

- Modo de aplicacion: hibrida, buscando alcanzar a la totalidad de personas del segmento 3.
Dos (2) formularios fueron llenados de forma fisica y diez y ocho (18) fueron aplicados por
formularios de Google.

- Tiempo de diligenciamiento: 12-15 minutos

- Levantamiento de la informacion entre el 30 de agosto y el 03 de octubre de 2025

- Tipo de instrumento: Descriptivo, no experimental, transversal

- Link Encuesta: (hittps://docs.google.com/forms/d/e/1 FAIpQLSc6diUepRz4 TwreRSuORzNKUPrd -

Oyrl13vmiJLRf2EZg YxzUw/viewform?usp=header)

Figura 16
Encuesta de caracterizacion de la muestra poblacional

Encuesta de caracterizacion

Encuesta de caracterizacion socioeconémica y financiera

socioecondmica y financiera

eduardocasanova@unimayor.edu.co Cambiar de cuenta &
Caso de estudio: Organizacion religiosa - Iglesia Alianza Cristiana y Misionera (Popayan)
Estimado(a) participante, * Indica que la pregunta es obligatoria
Esta encuesta tiene como propdsito identificar el interés, capacidad financiera, habitos de

ahorro e inversién de los miembros de la Iglesia Alianza Cristiana y Misionera.
La informaci6n serd tratada con absoluta confidencialidad y usada exclusivamente para Codigo: 2##50 -AAA
proponer que respondan a las i y capacidades econdmicas de la

comunidad

Tus datos estaran archivados bajo un codigo Alfa numérico ( # #) (AAA ) asignado por el
investigador. Su nombre sélo seré conocido por el investigador.

imayor.edu.co Cambiar de cuenta &

* Indica que la pregunta es obligatoria

N ue perteneces (_) *

Correo * 01 SEDE CENTRO

02 SEDE LA CABULLERA

u direccion de cos ll
03 SEDE LA PAZ e
S  Pigina 2 de 7
. formulario
Siguiente Pagina 1 de 7 Borrar formulario 04 SEDE SAN JOSE sk
e Googl
M 05seDEBELLOHORIZONTE | %9

Nunca envies contrasefias & través de Formularios de Google
&ria Coleglo Mayor del Cauca. - Contactar con el propietario del
formulario

Fuente: Encuesta para posibles inversionistas
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4.2. SEGMENTACION DEL MERCADO MEDIANTE EL ANALISIS
ESTRATEGICO DEL OBJETIVO.

4.3.1 Analisis de l1a demanda y la oferta a través de fuentes primarias y secundarias

Demanda: Fuente primaria

Se recoge directamente sobre el objeto investigado, mediante instrumentos elaborados en la

caracterizacion de la poblacion

Resultados preliminares de las encuestas:

Hallazgos Tope-Line porcentajes sobre 20 formularios (n=20)

Ingresos
Individual Familiar
1-3 SMMLV  55% 2-6 SMMLV 50%
3-6 SMMLV  25% 6-10 SMMLYV 25%

>6 SMMLV  15%

Ahorro
el 40% ahorra < 10%
el 40% ahorra entre 10-20%
el 10% ahorra entre 20-30%
el 5% ahorra >30%

Composicion y acceso a apoyos

Es cabeza de hogar 75%
Tiene Sisbén 15%
Afiliado a caja de compensacion 60%
No ayudas del gobierno 74%
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Vivienda y arriendo

Tenencia
Arrendada 40%
Propia con hipoteca 15%
Propia sin hipoteca 25%
otras 20%

Arriendo mensual (s6lo arrendatarios)

Entre 400-800mil 10%
800mil-1.2millones 30%
no aplica 60%

Habitos y experiencia
Diezmo 100%

Otros aportes

Regularmente 10%
Ocasionalmente 45%
No lo hace 45%

Crédito y percepcion de endeudamiento
Tiene créditos: 65%.

Entre quienes respondieron la limitacion por créditos:

Nada/Poco 70%

Algo 15%

Bastante/Mucho 15%
Actitud y preferencias

Momento para invertir:
Moderadamente favorable 50%;
Poco favorable 30%;
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Muy favorable 20%.

Interés en un modelo de inversion diseriado para la iglesia

“Probablemente si” 80%:;
“Definitivamente si” 5%;
“Indeciso” 10%;
“Definitivamente no” 5%.

Finalidad de la inversion (respuesta multiple):

Vivienda propia 50%,
Renta adicional 50%,
Largo plazo 40%,
Apoyo social 15%,
Proyecto comercial 25%,
“No me interesa” 10%.

Tipo de proyecto mas atractivo (multiple):

Conjunto de viviendas familiares 80%,
apartamentos 25%,
Airbnb 10%,
espacios comunitarios 15%,
locales 5%.

Aspectos mas valorados (multiple):

Precios accesibles/facilidades de pago 70%,
Ubicacion estratégica 55%.,
Disefio personalizado 40%,
Impacto social 30%.
Autorizacion WhatsApp: 95%.
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Percepcion del mercado
Observacion de la demanda a partir de formulario tipo encuesta - Informacion primaria:

1. Percepcion sobre el momento de adquisicion de vivienda o inversion.

Grdfico 1
Favorabilidad de inversion

Percepcion para invertir

M InvpF ®Inv MF Inv mF

El 70% considera el contexto de inversion favorable, el 20% “Muy Favorable”, y el
50% “moderadamente Favorable”. So6lo el 30% lo ve poco Favorable.
2. Cémo considera la compra de activos para inversion
El 85% declara disposicion a participar en un modelo de inversion colectiva
3. Como considera la participaciéon como socio en proyectos de inversion
El 85% manifiesta intencion positiva (si/prob. si) de vincularse como socio de un
proyecto de inversion gestionado por la organizacion
4. Numero de personas que compran vivienda
Con base en intencion del 85%, para el segmento de veinte personas/familias, existe un
potencial en niimero de 17 interesados en adquirirla por vivienda propia o por inversion.
5. Percepcion sobre las condiciones para toma de crédito
65% tiene créditos vigentes, 70% percibe baja o nula limitacion para endeudarse
nuevamente.
6. Comportamiento de la demanda (intencion)
La intencién positiva (85%) es mayor entre hogares 2—6 y 6-10 SMMLYV, lo que apoya la

viabilidad de un piloto de inversidon segmentado.
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Conclusion de demanda desde las encuestas

Con base en las encuestas (n=20) la demanda inicialmente “potencial” tiene las siguientes
sefiales claras: predominan hogares con ingresos entre 2 y 6 SMMLYV y personas con capacidad
de decision, cabezas de hogar (75%); asi mismo, el 60% esté afiliado a una caja de compensacion
y que podrian tener acceso a subsidio; y el 40% arrienda, la mayoria pagando entre $0,8 y 1,2
Millones por mes, para definir cuota objetivo. El 85% estaria dispuesto a participar en un modelo
disefiado para la iglesia; las finalidades de inversion se concentran en vivienda propia y renta
adicional (50% cada una). El tipo de proyecto més atractivo o preferido es conjunto de viviendas
familiares (80%), valorando precio accesible/facilidades de pago (70%) y ubicacién (55%). Con
esto, la tendencia preliminar apunta a un BTS (vivienda para uso propio) con cuotas cercanas al
arriendo, complementado por un modulo BTR (unidades de vivienda para renta con gestion),

priorizando a quienes quieren y pueden (demanda efectiva).

Pasos para la investigacion directa de la oferta
Determinar proyectos tipo a investigar

Se hizo a través de informacion o fuentes secundarias haciendo uso de la misma

metodologia para la demanda una vez esté segmentada.

Oferta: Fuente secundaria

Esta informacion es existente se recolecto estudiando otros investigadores, articulos cientificos
realizados con fines similares en archivos, boletines estadisticos, trabajos de grado, constructoras,

etc.:
Internos (Registros, Informes, documentos, normas, estatutos de la organizacion)

*Externos Publicaciones de (Trabajos generales, directorios, publicaciones periddicas, fuentes

estadisticas, registros financieros, libros, entidades gubernamentales y no gubernamentales, etc).
Otros recursos:

* Estudios de oferta y demanda de Camacol
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* Estudios estadisticos de firmas privadas.

* Estudios estadisticos de las lonjas de Propiedad Raiz

* Estudios estadisticos de entidades oficiales, alcaldias, gobernaciones, etc.
* Estudios de otros gremios como Andi, Fedesarrollo.

* Estudios del sector financiero vinculado al sector de la construccion.

* Revistas especializadas del mercado inmobiliario (Guia-Donde Vivir-Vivendo-

m2 cuadrado- etc.)

Se plantearon dos propuestas inmobiliarias de acuerdo a la intencion de la muestra por
participar en la construccion de vivienda residencial y la participacion en el desarrollo de

un proyecto de inversioén impulsado por la iglesia Alianza Cristiana.
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PROPUESTA INMOBILIARIA 1. RESIDENCIAL

Perfil de la oferta de vivienda en la ciudad de Popayan (2022-2025)

La vivienda residencial en la ciudad de Popayén se presenta como un componente
estratégico del desarrollo urbano y del sector de la construccion con empresas dedicadas a la
edificacion residencial y un mercado habitacional que parece no parar en medio
de la recesion nacional en VIS.

La oferta de vivienda se convierte entonces en un reflejo de la dindmica econdémica, social y
territorial del municipio y entender como estd organizada esta oferta, qué tipologias predominan,
quiénes son los actores relevantes y cudles son los precios promedio, es esencial para que
cualquier iniciativa de vivienda como la que se propone en este trabajo de grado, pueda alinearse
con los desarrolladores y con la demanda efectiva.

El perfilar la oferta de vivienda en Popayan, permite en torno a la metodologia, tener

un panorama general, analizar, dimensionar, y concluir su estado actual.

Metodologia para el perfilamiento de la oferta de vivienda
El perfilamiento de la oferta de vivienda en Popayan se desarrollé6 mediante un analisis de
fuentes secundarias provenientes de entidades oficiales y gremiales relacionadas con el sector de
la construccion. Lo cual permitid identificar las caracteristicas técnicas, econdmicas y espaciales

del mercado residencial en el periodo 2022-2024.

El procedimiento metodologico comprendio tres fases o etapas:
1. Recopilacién documental y estadistica.
2. Depuracion y normalizacion de datos.

3. Analisis descriptivo y comparativo.

1. Fase de Recopilacion
Para la recoleccion de informacion, las siguientes fueron las principales fuentes de

informacion consultadas:
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1. Superintendencia de Sociedades (Supersociedades): de ella se obtuvieron datos

financieros (ingresos, activos, utilidades, patrimonio) de empresas con coédigo CIIU 4111.
Este codigo CIIU 4111 es el numero asignado a la actividad DIAN: Construccion de
edificios residenciales en Popayan.

2. InformaColombia: permiti6 la identificaciony caracterizacion basica de empresas
dedicadas a la edificacion residencial.

3. Céamara Colombiana de la Construccion (CAMACOL) regional Cauca: se
consulto para analizar ventas de vivienda, distribucion VIS/No VIS y tendencias del mercado
local.

4. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE): a través del portal
se obtuvieron las series de licencias y area de construccion aprobada en el municipio.

5. Instituto Geografico Agustin Codazzi (IGAC): informacién inmobiliaria y de
actividad edificadora en Popayan.

6. Plan de Desarrollo Municipal de Popayan 2024-2027: contextualizacion de la

politica local de vivienda y ordenamiento territorial.

2. Fase de depuracion y normalizacion de datos
Durante la consolidacién de la informacion proveniente de las bases (Supersociedades)
e InformaColombia, se obtuvieron inicialmente cerca de 400 registros de
empresas, sin embargo, en Popayan aquellos con cddigo CIIU 4111 “Construccion de edificios
residenciales” solamente fueron 251. De estos, aproximadamente 200 registros fueron
descartados debido a inconsistencias detectadas en los datos. (EXCEL CONSTRUCTORAS
POPAYAN)
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Tabla 5
Depuracion archivo Constructoras en Popayan

Tipo de inconsistencias N° Descripcion del ajuste
de casos

Duplicados de NIT 3 Se mantuvo el registro con informacion

financiera completa de una sola empresa.

Codigo CIIU diferente a 145 Empresas clasificadas en 4112 (Construccion de
4111 (Construccion de edificios edificios no residenciales), 4210 (Construccion de
residenciales) carreteras y vias de ferrocarril), 4220 (Construccion de
CLASIFICACION INDUSTRIAL proyectos de servicio publico). 4290 (Construccion de
INTERNACIONAL UNIFORME, otras obras de ingenieria civil). 4311 (Demolicion) y
REVISION 4 ADAPTADA PARA 4321 (Instalaciones eléctricas) 4390 (Otras actividades
COLOMBIA especializadas para la construccion de edificios y obras
CIIU Rev. 4 A.C. de ingenieria civil).

Seccion F. Construccion Fueron eliminadas.

(Divisiones 41 A 43)

Unipersonalesy con residencia en casa200 No fueron tenidas en cuenta

de habitacion

Municipio distinto a Popayan 1 Empresa con sede en el Bordo Patia fue descartada.

Fuente: elaboracion propia

Luego de la depuracion, se conformd una base final de 36 empresas y se estandarizaron las
variables de afio, ingresos, activos, y utilidad neta, con los valores expresados en millones de
pesos colombianos (MM COP) asi:

Por ejemplo, (Segtin la SuperSociedades) la empresa Simbra
Constructora posee ingresos anuales por $28.164.721.000, entonces se normalizé

como 28,164 MM COP.

3. Fase de analisis descriptivo y comparativo
Con la base depurada, se elabor6 un andlisis descriptivo y comparativo que permitid
observar la evolucion de variables financieras clave entre 2022 y 2024. A continuacion, se

presentan los principales resultados del ejercicio.
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Tabla 6
Evolucion de variables financieras por ario en el municipio de Popayadn para las 36 empresas en

(MM COP)
Ao Ingresos totales Activos totales  Utilidad neta Empresas
con utilidad positiva
2022 2124 % 687,2 % 31,6 26
2023 2381 12,1 719,5 4,7 33,8 29
2024 2598 22,3 7654 11,4 35,9 30

Fuente: elaboracion propia

Los ingresos crecieron un 22 % entre 2022 y 2024, mostrando recuperacion tras la
contraccion VIS en el pais; por su lado los activos aumentaron un 11,4 % y la rentabilidad media

del sector mejoro, con mas empresas con utilidad positiva.

Tabla 7
Distribucion espacial de proyectos por zona urbana
Zona N° % del total Precio Tipo de vivienda
de proyectos promedio /m* (MM COP) predominante
Norte 12 33 4,45 No VIS
Occidente 10 28 2,85 VIS y Mixta
Oriente 8 22 2,65 VIS
Sur 6 17 3,10 Mixta
TOTAL 36 100

Fuente: Elaboracién propia

El norte concentra un tercio de los proyectos y los precios més altos; occidente y oriente se
asocian con vivienda VIS. Datos tomados del ICDE (Infraestructura Colombiana de Estudio de

Datos)
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Tabla 8
Tipologia empresarial y tamario

Tipo N° de Empresas % Del total % Dominio

de Empresa del mercado
Micro 12 33
Pequernia 14 39 72
Mediana 7 19
Grande 3 9 9
TOTAL 36

Fuente: Elaboracién propia

Si bien es cierto que el mercado esta dominado por micro y pequeias empresas (72 %), es el
9 % que corresponde a grandes empresas las que concentran el mayor porcentaje de los ingresos.
En el presente estudio, se consideraron como empresas grandes a aquellas que para
2024 presentaron ingresos anuales superiores a 20 mil millones de pesos colombianos (20,0 MM
COP), valor que, si bien se encuentra por debajo del umbral nacional definido por el Decreto 957

de 2019, resulta representativo de la escala economica del sector constructor en Popayan.

Tabla 9
Comparativo de desemperio empresarial entre 2022 2024

Indicador 2022 (MM COP) 2024 (MM COP) Variacion %

Ingresos 5,90 7,21 +22,2%
promedio (IP)

Utilidad neta 0,88 1,08 +22,7 %
promedio (UNP)

Margen neto 14,9 % 15,0% +0,1 pp
(MN)=(UNP/IP)
en (%)

Fuente: Elaboracion propia
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Entre el periodo 2022 y 2024, se evidencia un crecimiento del sector constructor
residencial del 22 % tanto en los ingresos promedio (IP) como en la utilidad neta
promedio (UNP).

Asi mismo, el margen neto (MN) se mantuvo estable en torno al 15 %, lo cual sugiere que
las empresas logran preservar su rentabilidad pese al incremento de los costos financieros y el

costo de materiales.

También se podria decir que se evidencia recuperacion controlada y coherente con las

tendencias nacionales reportadas por CAMACOL.

4. Fase de fuentes consultadas y contexto del mercado

Panorama 2022-2025
Caracterizacion de PROYECTOS de casas tipo VIS 2022 — 2025

(Anexo Caracterizacidon de provyectos tipo VIS)

1. GRACOL S.A.S
CIUDADELA EL BOSQUE - BOSQUE ENCANTADO
POPAYAN - 2022

https://constructoragracol.com/wp-content/uploads/V3-BOSQUE-ENCANTADO-OCT-

2022.pdf

https://constructoragracol.com/proyectos/bosque-encantado

2. TRAMENTAL S.A.S
BOSQUES DE CASTILLA
POPAYAN - 2024

https://inmobiliarianexa.com/property/casas-vis-bosques-de-castilla-popayan/
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3. CONSTRUCTORA E INMOBILIARIA SIMBRA S.A.
RESERVA LA COLINA
POPAYAN - 2024

https://expats-realty.com/casa-venta-popayan/7857742

4. VERSION URBANA S.A.S
GRANADA 1
POPAYAN - 2025

https://www.versionurbana.co/granadainfo

5. CONSTRUCTORA Y DESARROLLOS RENGIFO S.A.S
RESERVA DEL OESTE
POPAYAN - 2022- 2025

https://constructorarengifo.com/property/reserva-del-oeste/

https://inmobiliariotu360.bancolombia.com/proyecto-de-vivienda-reserva-del-oeste/

https://www.facebook.com/photo/?1bid=1144695762618875&set=a.1144695909285527

En el municipio de Popayéan, segun el Instituto Geografico Agustin Codazzi (IGAC), en los

afos 2019-2020 se registraron 1 033 licencias de construccidn, de las cuales 609

(aproximadamente 59 %) correspondieron a zona urbana y 424 (aproximadamente 41 %) a zona

rural. De ese total, la modalidad de obra nueva represento el 63,71 % y el destino vivienda fue el

principal (63,05 %).

Fuente: IGAC — [Analisis inmobiliario y de actividad edificadora de Popayén,

Cauca] (https://www.icde.gov.co/analisis-inmobiliario-y-de-actividad-edificadora-de-popayan-

cauca).
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Por otro lado, para el departamento del Cauca, la Camara Colombiana de la Construccion
(CAMACOL) report6 que entre enero y mayo de 2023 las ventas de vivienda de interés social
(VIS) disminuyeron de 827 unidades a 421, una caida del 49,1 % frente al afio 2022. Esto sugiere
una contraccion del segmento VIS que afecta la dindmica de la oferta residencial.

Fuente: CAMACOL — [Ventas de vivienda social disminuyeron 49 % en

Cauca] (https://camacol.co/prensa/noticias/ventas-de-vivienda-social-disminuyeron-49-en-

cauca).

5. Fase de analisis de la oferta de vivienda

En lo técnico, predominan las licencias urbanas para vivienda multifamiliar en sectores

consolidados. Cerca del 63 % de las licencias registradas tenian destino vivienda (IGAC, 2021).

En lo econdémico, la caida de las ventas VIS (-49 %) indica tension en el mercado de entrada,

lo cual puede llevar a diversificacion hacia vivienda media o diferenciada (CAMACOL, 2023).

La relacion espacial en la ciudad determina que la expansion residencial se concentra en el
nucleo urbano (aproximadamente 59 %), evidenciando un patron de densificacion mas que de

dispersion (IGAC, 2021).

En lo empresarial puede afirmarse que existen mas de 250 empresas registradas
en InformaColombia para construccion residencial; sin embargo, son pocas las que concentran la

mayoria de los ingresos.
En cuanto a las estrategias de mercado que predominan, son los canales tradicionales de
venta (ferias, vitrinas, alianzas bancarias), con escaso uso de marketing digital o personalizacion

de producto que normalmente usan.

En cuanto a sostenibilidad, s6lo alrededor del 13 % de las empresas muestran interés en

eficiencia energética o materiales sostenibles (CAMACOL, 2024).
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Tratamiento y analisis de datos usando una DOFA estratégica.

Estrategias que permiten identificar los determinantes que faciliten la segmentacion del

mercado.

DOFA estratégica de la propuesta 1. Residencial
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Tabla 10 DOFA Estratégica de la propuesta 1. Residencial
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ANALISIS

MATRIZ DOFA

Activos Residenciales

(0) OPORTUNIDADES*

(Factor Positivo de origen Externo)

Sefales de recuperacion de intencion de
compra y mejor animo del consumidor.
Instrumentos de apoyo: cajas de
compensacion y esquemas fiduciarios
para preventa.

Ventana para BTS con cuota = arriendo
y moédulo BTR para inversionistas del
mismo grupo.

Nicho identitario: valores de comunidad
y gobernanza ética elevan la confianza
proyecto-hogar.

Digitalizacion y canales directos
(WhatsApp/Forms) para trazabilidad y
baja friccion comercial.

(A)AMENAZAS*

(Factor Negativo de origen Externo)

Volatilidad de tasas/costo financiero y
exigencias bancarias de originacion.
Contraccién VIS reciente y presién de
costos de obra.

Riesgo de sobre-prometer facilidades de
pago si no hay disciplinamiento
financiero.

Oferta local atomizada con pocos
jugadores grandes y barreras de
suelo/licencia.

93




(F) FORTALEZAS*

(Factor Positivo de origen Interno)

. Alto involucramiento y confianza: 85%

dispuesto a participar en un modelo

para la iglesia; 95% autoriza WhatsApp.

Capacidad organizada de pago: 70%
valora “precios accesibles y facilidades
de pago” y 40% ahorra 210% mensual.
Elegibilidad y redes: 60% afiliado a caja
de compensacion.

Perfil decisor: 75% cabeza de hogar.
Preferencia clara por tipologia: 80%
prefiere “conjunto de viviendas
familiares”.

Disciplina financiera cultural (diezmo
100%) y habitos de contribucion.

1.

ESTRATEGIAS (FO)**

(potenciar fortalezas con oportunidades)

Producto ancla BTS (conjunto familiar)
con cuota meta ~ arriendo ($0,8-1,2
MM) + facilidades de pago via
fiducia/caja

(F2-F5, 02-03).
Modulo BTR (10-20% de unidades) para
quienes declaran “renta adicional”
(50%) con gestién de arriendo (F1-F5,
03-05).
Comercializacion one-to-one por
WhatsApp y ventanas de interaccion
pautadas (F1, O5).

ESTRATEGIAS (FA)**

(usar fortalezas para enfrentar amenazas)

Gobernanza fiduciaria y transparencia
(reportes periédicos) para blindar
confianza ante volatilidad (F1-F6, A1-
A3).

Diseno costo-eficiente (tipologias
flexibles y estandares
acusticos/bioclimaticos) para mitigar
presion de costos (F5, A2).

BTR / Comercial puede ser
contemplado como mejor opcidn por
encima del BTR/Multifamily (F1-F2; A1-
A2)
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(D) DEBILIDADES*

(Factor Negativo de origen Interno)

1. Tamafio muestral acotado (n=20)y
sesgo al segmento 3 (ingresos =3
SMMLV).

2. 65% con créditos vigentes; aunque 70%
dice que “limitan poco/nada”, puede
tensionar o disminuir cupo.

3. 0% arrienda (cuotas objetivo entre $0,8—
1,2 MM) con sensibilidad alta a la cuota.

4. Heterogeneidad en ahorro: 40% <10%
de ingreso; 5% >30% (dispersion).

5. Informacién de capacidad patrimonial
aun incompleta (bienes, codeudor,
scoring).

ESTRATEGIAS (DO)**

(reducir debilidades aprovechando oportunidades)

Pre-calificacion financiera temprana
(caja/banco/fiduciaria) para quienes
tienen créditos vigentes (D2, O2).
Ahorro programado 6-12 meses para
subir del 10% al 20% de cuota inicial en

subsegmentos con bajo ahorro (D4, 02).

Estructura en etapas (etapa 1 mas
asequible) para ingresar a los sensibles
a cuota (D3, O3).

ESTRATEGIAS (DA)**

(mitigar debilidades y amenazas)

Reglas claras de elegibilidad (scoring
minimo, topes de endeudamiento) para
no arriesgar el flujo del proyecto (D2-D5,
A1-A3).

Plan B de tasa (tasas mixtas, periodos
de gracia, subsidios cuando apliquen)y
seguros de desenlace (D2-D3, A1).

* Obligatorio
** Opcional

BTS: Construir para vender (Build To Sell)
BTR: Construir para rentar (Build To rent)

Fuente: Elaboracion propia
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6. Fase de conclusiones del perfil de oferta de vivienda

La oferta de vivienda en Popayan estd concentrada en zona urbana y en modalidad de obra

nueva.

La contraccion del segmento VIS obliga a orientar la oferta hacia vivienda media o
diferenciada. Aunque se nota un crecimiento sostenido de los ingresos entre 2022 y 2024, hay
una clara desestimacion del sector en lo que tiene que ver con este tipo de proyectos. La
Disminucion en iniciaciones, lanzamientos, ventas... y aumento en Desistimientos es una clara

amenaza para este perfil inmobiliario

La localizacion de proyectos en zonas valorizadas define las estrategias de mercado, norte y

occidente las zonas mas atractivas.

Se evidencia que hay oportunidad y que la clave esta en formular estrategias diferenciadas
de vivienda (NO VIS), especialmente para segmentos medios y proyectos con enfoque

social o comunitario.

Las politicas gubernamentales desfavorecen al sector de vivienda VIS en todo el Pais.

Este ejercicio demuestra que la oferta de vivienda en Popaydn presenta una estructura
empresarial diversa pero concentrada hacia las zonas norte y occidente del municipio entre ellas

la comercial. Por lo cual se recomienda estudiar una segunda opcion de preferencia de la muestra.

La Demanda se estima pequefa para formular desarrollos inmobiliarios importantes desde el

perfil de vivienda VIS o no VIS
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PROPUESTA INMOBILIARIA 2. COMERCIAL

Perfil de la oferta de activos comerciales en Popayan

Dentro de los activos comerciales en Popaydn se consideran inmuebles destinados a
actividades productivas, de almacenamiento, operacion logistica, comercio, servicios, distribucion
urbana o apoyo empresarial aquellas bodegas comerciales, lotes con potencial comercial o
logistico, locales con capacidad de almacenamiento y pequefios inmuebles adaptables para renta

productiva.

Tomando como referente metodologico el perfilamiento de oferta de vivienda previamente
desarrollado, este perfil también se trabajo con fuentes secundarias, depuracion de informacion,
normalizacion de datos y analisis descriptivo-comparativo del mercado inmobiliario local. Sin
embargo, a diferencia del mercado residencial, la oferta de activos comerciales en Popayan
presenta menor visibilidad publica, menor estandarizacién de la informacién y una mayor
dependencia de portales inmobiliarios, inmobiliarias locales, contactos directos y verificacion

normativa del uso del suelo.

Desde el punto de vista del trabajo de grado, este perfilamiento permite observar si existe una
oportunidad para estructurar una propuesta de inversion colectiva basada en activos comerciales
generadores de renta, especialmente bodegas modulares o espacios comerciales de

almacenamiento.

Metodologia para el perfilamiento de activos comerciales

El perfilamiento se desarrolld mediante una revision de fuentes secundarias disponibles en
portales inmobiliarios, documentos normativos, bases econdomicas y referencias del mercado local.

El procedimiento metodologico se organizd en cuatro etapas:

1. Recopilacion de informacion secundaria buscando bodegas, locales, lotes comerciales y

activos con potencial de renta en portales inmobiliarios y paginas de empresas del sector.

2. Depuracion de registros para descartar inmuebles residenciales, predios fuera de

Popayan, activos sin informacion minimade drea, canon o precio, y anuncios duplicados.
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3. Lanormalizacionde variables de los activos se organizé por area, precio de venta, canon

mensual, valor por metro cuadrado, localizacion, estado fisico y uso probable.

4. Andlisis comparativo para clasificar la oferta por tamafio, zona urbana, tipo de activo y

potencial de renta.

Para efectos académicos, cuando la informacion publica fue incompleta, se plantearon rangos
de estimacion de mercado a partir de anuncios visibles y referencias comparables. Estas cifras no

reemplazan un avaltio comercial, pero permiten formular una hipétesis razonable para el disefio

de un modelo de negocio.

1. Fase de fuentes consultadas y contexto del mercado

La revision inicial muestra que la oferta visible de bodegas comerciales en Popayan es
reducida. Metrocuadrado registra una busqueda especifica de bodegas en Popayan con pocas
unidades visibles, lo cual sugiere un mercado poco masificado digitalmente o con mayor operacién
por canales locales e inmobiliarias especializadas.

Ilustracion 1
Bodegas segun plataforma Metrocuadrado

Bodéga Bellavista 0
28 de enero de 2026

RIO BLANCO | Otros | Popayan Q Bellavista | Otros | Popayan O

$4.149.167 $1.289.000.000

Bodega en Arriendo, RIO BLANCO, Bodega en Venta, Bellavista,

Popaydn Popayan

[5] 389 m? 5] 476,73 m? & 3ban. 8 1par.
™ Contactar ‘ © ‘ ‘ Ra ’ ‘ M Contactar ‘ © ‘ ’ S ‘

Fuente: https://www.metrocuadrado.com/bodegas/popayan/?utm_source=chatgpt.com
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Punto Propiedad, por su parte, reporta bodegas en arriendo en Popayén, con una
disponibilidad visible cercana a seis registros, lo que confirma que existe oferta, pero no en

volimenes comparables al mercado de Vivienda

Hlustracion 2
Bodegas segun plataforma Punto Propiedad

9.600.000 COP$

Bodega en La Aldea, Norte, Popayan

ARRIENDO BODEGA UBICADA EN EL NORTE DE POPAYAN - BARRIO SAN IGNACIO
Amplia Bodega ubicada en el barrio San Ignacio en el...

!

Q Favorito Q, Llamar [ Contactar

14.000.000 COP$ (destzcado)

Bodega en Carrera 9 76n 19, Pinos Del Llano, Popayan, Cauca, Col

STREET

inmosiLiaris M SEALQUILA BODEGA en parque empresarial, al norte de la ciudad, cerca al centro
7 > comercial Terraplaza, el parque empresarial...

Q Favorito Q, Llamar [ Contactar

A ; 32.000.000 COP$

@ Bodega en Antigua Plaza De Toros Francisco Villamil Londofio,
STREE M Carrera 9, Santa Teresa, Popayan, Cauca, Colombia

& Se alquila una amplia edificacion contigua a la Plaza de Toros, ideal para
& operaciones logisticas o de almacenamiento...

S 2.850m2
: Q Favorito Q, Llamar [ Contactar

Fuente:https://www.puntopropiedad.com/arriendo/bodegas/popayan?utm_source=chatgpt.co

m

También se identifican referencias concretas de bodegas en arriendo en el parque industrial
de Popayan, con areas de 700 m? y 383 m?, y canones aproximados de $9,34 millones y $6,11
millones, respectivamente, lo cual permite construir un rango preliminar de canon por metro

cuadrado para bodegas medianas (/Attps://inmobiliarianexa.com/property/se-arrienda-bodegas-

en-el-parque-industrial-popayan/). Otra referencia visible corresponde a una bodega en el sector
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de Rio Blanco, con area de 389 m? y canon aproximado de $4,15 millones, lo que sugiere
variaciones relevantes segun localizacion, estado fisico y especificaciones del inmueble.
Bodegas en renta en Marketplace de Facebook:

Ilustracion 3
Bodega 1 en arriendo en Marketplace

- -

$ 8 000 000 &3-566-668

BODEGA EN ARRIENDO - Sector
Central, Via al Aeropuerto- Ubicacion...
Popayén

Mensaje del propietario: La bodega cuenta con una ubicacion estratégica en el sector central, sobre la via al
aeropuerto, lo que garantiza excelente conectividady facilidad de acceso desde las principales vias de la ciudad y
el terminal de transportes. Dispone de un drea total de 212,8 m? disefiada para optimizar operaciones de
almacenamiento, logistica y distribucion. El inmueble incluye zona de descargue, lo que facilita la recepcion y
despacho de mercancia, asi como bario y certificacion RETIE vigente, asegurando el cumplimiento de la normativa
eléctricay condiciones adecuadas de seguridad. Su distribucion funcional, junto con el acceso para vehiculos de
carga, la convierte en una opcion ideal para empresas que requieren eficiencia operativa, ubicacion central y un

espacio seguro para el desarrollo de sus actividades comerciale s.

Hlustracion 4
Bodega 2 en arriendo en Marketplace

$ 2 600 000
Se arrienda para Local comercial,
Bodega u Oficina.

Popayan

Mensaje del propietario: Se arrienda para Local comercial, Bodega u Oficina, amplia en segundo piso, contigo

a chuletadepobre en todo el centro del sector ferretero, porla calle 4 principal. Medidas 15 de fondo por 5 de ancho.
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Tlustracion 5
Bodega 3 en arriendo en Marketplace

$ 10 000 000 512586866

{2 BODEGA EN VENTA O ARRIENDO —
CAMPO BELLO

Popayan

Mensaje del propietario: BODEGA CON AREA ADMINISTRATIVA EN VENTA / ARRIENDO — CAMPO
BELLO. Ubicatuempresao invierte en un inmueblecomercial conalto potencial en una de las zonas mas valorizadas
de la ciudad: Campo Bello, Para estrenar, Area total: 387 m2. Distribuida en 3 niveles. Primer piso: amplia bodega
con 2 baios (ideal para almacenamiento u operacion). Segundo piso: salon amplio con baiio (oficinas o drea
administrativa). Tercer piso: salon amplio con bario (oficinas, capacitacion o expansion). ldeal para empresas y
entidades Perfecta para bodega, archivo, oficinas. Espacios versatiles y funcionales. Excelente ubicacion y facil
acceso. Alto potencial de valorizacion. Valor venta: $1.950 millones. Valor arriendo: $10.000.000. Inmueble ideal

para generar renta mensual o desarrollar operacion empresarial en un solo lugar.

Tlustracion 6

Bodega 4 en arriendo en Marketplace

$ 8 000 000
Alquiler de Bodega, en Popayan, en el
B/ Uvo

Popayan

Mensaje del propietario: Tu CDA listo para operar en Popaydan esta aqui Si estas buscando donde montar tu
CDA sin tener que comprar propiedad, esta es tu oportunidad. Se alquila bodega en el Barrio EI Uvo — Popayan, con
condiciones ideales para iniciar operacion de manera estratégica y rentable. Canon de alquiler total: $8.000.000

Opciones de renta independiente: Primer piso.: $5.000.000 Segundo piso: $3.500.000. Caracteristicas: Uso de suelo
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aprobado como CDA Obra gris al 80% Entrega con planosy licencia de construccion Estudio técnico con proyeccion
de alta rentabilidad Segundo piso ideal para escuela de conduccion o renta independiente Espacios amplios y
funcionales. Potencial del negocio: Ingresos estimados hasta 370 millones mensuales (segun estudio técnico) Ideal
para tecno-mecanica Venta de SOAT Accesorios e insumos Formacion vial. Beneficios: Ubicacion estratégica
Proyecto con viabilidad técnica Posibilidad de diversificar ingresos Inversion operativa sin necesidad de compra
Alto potencial de rentabilidad. Una oportunidad pensada para empresarios que quieren entrar fuerte al sector

automotriz con estructura lista para avanzar.

Hlustracion 7
Bodega 5 en arriendo en Marketplace

$ 6 000 000
Arriendo Local Bodega Comercial.
Popayan

Mensaje del propietario: Arriendo bodegalocal 7m de frentey 24m de fondo. Excelente ubicacion comercial

sobre avenida principal. Trifasico. Tribafios. Cra 64 #2N-96.

Venta de bodegas en Marketplace

Hlustracion 8
Bodega 1 en venta 1500M en Marketplace

=

$ 1500 000 000
Se vende bodega, 480m2. en el barrio
san jose.

Popayan

Mensaje del propietario: Se vende bodega. En el barrio san José Precio venta $1.500.000.000 millones
negociable o precio alquiler $6.000.000 tiene un drea de 12 de frente por 40 de fondo para un total de 480 m
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Hlustracion 9
Bodega 2 en venta 720M en Marketplace

Venta de bodega
Popayan

Mensaje del propietario: Se permuta por apartamento ,lotes ,finca o efectivo ,bodega son 212 mts cuadrados

Hlustracion 10
Bodega 3 en venta 380M en Marketplace

v/

$ 380 000 000

Vendo bodega y apartamento

Popayan

Mensaje del propietario: Vendo bodega y apartamento en la urbanizacion villa esmeralda, cajete a menos de
5 minutos de Popaydn. La propiedad consta con 340 metros construidos, la bodega tiene plancha. La propiedad
esta distribuida de la siguiente forma, el apartamento tiene 80 metros construidos totalmente terminados y la
bodegatiene 260 metros construidos, la bodega cuenta con energia a 220y altura libre de 4 metros, agua en el

momento no paga, se recibe carro en parte de pago, no sobrevalorado. Nota.

Venta de bodegas en Punto propiedad

Hlustracion 11
Bodega 1 en venta 380M en Punto

17
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Se vende esta propiedad en el barrio Hernando Lora a 2 cuadras del Polideportivo del Alfonso

Lopez. Tiene un area de 204 m? y construido 183 m?. 340.000.000 COP$

Hlustracion 12
Bodega 2 en venta 390M en Punto propiedad

GEA vende bodega de 167 m? en el Centro de la ciudad con bafio y recepcion, en excelente

ubicacion de facil acceso vehicular. 389.990.000 COP$

Desde el punto de vista normativo, el Plan de Ordenamiento Territorial de Popayan exige que
los proyectos o establecimientos con usos comerciales, industriales o de servicios cuenten con la
respectiva Resolucion de uso del suelo industrial, comercial o de servicios, expedida por
Planeacion Municipal, antes de la licencia o funcionamiento correspondiente

(https://www.popayan.gov.co/NuestraAlcaldia/MetasObjetivosDesempeo/Plan%20de%200rden

amiento%20Territorial%20de%20Popay%C3%A1n.pdf) . Este aspecto es critico para cualquier

propuesta basada en bodegas, pues no todo lote o inmueble urbano puede destinarse a

almacenamiento, operacion logistica, industria liviana o comercio mayorista.

En el contexto empresarial, la Camara de Comercio del Cauca reportdé que las empresas
renovadas pasaron de 20.766 en 2023 a 21.541 en 2024, con un crecimiento aproximado del 3,7%

(https://cccauca.org.co/camara-

web/_lib/file/doc/admin_gestor/modulo_18/documentos/estimacion_comerciantes 2024.pdf?).

Este dato es relevante porque una mayor base empresarial puede generar demanda por espacios de
almacenamiento, bodegaje, distribucidn, talleres, archivo, inventario o apoyo operativo para

pequeiias y medianas empresas. Asi mismo junto al DANE el 83% del valor agregado de Popayan
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proviene de servicios y comercio. Esto significa que hay miles de pequefias empresas que no

necesitan 1,000 m?, sino espacios eficientes de 100-150 m? para inventario rotativo.

Por otra parte, es importante decir que la consolidacion de la Doble Calzada Popayan -
Santander de Quilichao (con avances significativos proyectados para 2026) reduce los tiempos de
conexion con el Puerto de Buenaventura y el Valle. Lo cual aumenta el valor del suelo en el

Corredor Norte (Variante).

Y se debe considerar que el centro historico de Popayéan tiene restricciones de carga pesada.
Esto hace que las bodegas de 120 m? en la periferia inmediata a la ciudad sea atractivo tener

"hubs?!" para trasvasar mercancia de camiones grandes a vehiculos de reparto urbano.

2. Fase de clasificacion de activos comerciales identificables

Una vez revisadas las fuentes comerciales, normativasy territoriales, se procedi6 a clasificar
los activos comerciales identificables en Popayan. Esta clasificacion se realizé con base en tres
criterios principales: el 4rea aproximada del inmueble, el tipo de usuario probable y el uso

predominante del activo.

La finalidad, establecer una tipologia que permitiera diferenciar el tamafo de lo activos pues

Popayén no presenta una informacién completamente estandarizada.

Popayén no funciona como un gran hub logistico, sino como una ciudad intermedia con
dindmica comercial, agroindustrial y de conexion regional. Sino como una ciudad intermedia con
una dindmica asociada al comercio regional, al sector agroindustrial del Cauca y a su
localizacién sobre la Via Panamericana. La Unidad de Planificacién Rural Agropecuaria (s. f.)
presenta indicadores regionales del departamento del Cauca relacionados con poblacion, calidad

de vida, pobreza multidimensional, actividades econémicas y condiciones rurales.

Para el contexto de Popayan, se clasificaron los activos comerciales en cuatro grupos:

21 Hubs: son nodos centrales de transporte, almacenamiento y redistribucién de mercancias
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Tabla 11

Clasificacion de activos comerciales

Tipo de Area
Usuario probable Uso predominante
activo estimada
Inventario, archivo,
Micro Emprendedor, comerciante
30-80 m? insumos, comercio
bodega pequeiio, tienda digital
electronicoy en general
Almacenamiento,
Bodega Ferreteria, distribuidor
80-250 m? operacion y punto de
pequeria local, taller
apoyo
Empresa regional, operador
Bodega Bodega + oficina +
250-700 m? logistico, comercio
mediana zona de cargue
mayorista
Industria liviana, operador
Bodega Acopio, operacion
>700 m? logistico mayor, distribuidor
grande mayor, distribucion

regional

Desde el punto de vista de la propuesta académica de inversion colectiva, el activo mas

prudente no seria una bodega grande, sino un conjunto de micro bodegas o bodegas pequenas

modulares, ya que estas permiten dividir el riesgo, arrendar por partes, reducir la dependencia de

un solo arrendatario y ajustar el tamafio del proyecto a la capacidad de inversion de los

participantes.

Una primera aproximacion al mercado comercial de la ciudad, el rango puede estar entre 60

m?y 120 m?, o hasta 250 m? si se considera una bodega pequena
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3. Fase de rangos preliminares del mercado

Una vez clasificadas las bodegas por tamafio y uso probable, los cdnones aproximados de
arrendamiento de activos comerciales en Popayan se construyeron a través de la revision de ofertas
visibles en Metrocuadrado, Punto Propiedad, Inmobiliaria NEXA y Marketplace de Facebook. En
algunos casos, los anuncios reportan area y canon, lo que permite la estimacion de renta o canon
de arrendamiento por metro cuadrado; en otros casos, la informacion es incompleta, por lo que

solo se toma como referencia cualitativa del mercado.

Segun Nexa, indica que, para bodegas pequeias en la ciudad, el canon puede ubicarse entre
$18.000 y $88.000 por m?, y que una bodega de 150 m? podria rentarse aproximadamente entre

$2,5 millones y $ 3,5 millones. https://inmobiliarianexa.com/property/se-arrienda-bodegas-en-el-

parque-industrial-popayan/

A partir de las referencias visibles, se propone el siguiente analisis:

Tabla 12
Estimacion de canon de arrendamiento

, Canon
Area Canon/m?
Tipo de activo mensual Observacion
aproximada estimado
estimado
Alta utilidad
para  pequernos
negocios,
Micro bodega
3700.000— 318.000— archivo,
Rio Blanco, 30-80 m?
$1.800.000 $30.000/m? comercio
Metrocuadrado
electronico o)
almacenamiento

de ultima milla.
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Canon

Area Canon/m?
Tipo de activo mensual Observacion
aproximada estimado
estimado
Buena  opcion
Bodega
. para  comercio
pequeinia
local,
Parque $1.500.000— $15.000—
80-250 m? ferreterias,
Industrial, $5.500.000 $28.000/m?
talleres 0
Inmobiliaria
distribuidores
NEXA
pequerios
Bodega
mediana
Requiere buena
Parque $4.000.000— $13.000—
250-700 m? via y zona de
Industrial, $10.000.000 $22.000/m?
cargue
Inmobiliaria
NEXA
Mayor  riesgo
$10.000— por vacancia y
Bodega grande >700 m? >$10.000.000
$18.000/m? usuario
especializado

Estos rangos deben leerse como estimaciones preliminares de trabajo para la formulacion

académica del modelo. Su finalidad es orientar la construccién de escenarios de renta y no

reemplazar un avalio comercial ni una tasacion especializada. La informacion disponible muestra

que, en Popayan, el canon de arrendamiento de bodegas depende principalmente del area, la

localizacion, el acceso vehicular, la posibilidad de cargue y descargue, el estado fisico del

inmueble, la altura libre, la seguridad y la compatibilidad normativa del uso del suelo.
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Para estimar el canon de arrendamiento del producto Bodegas Mostaza se utilizé un método
comparativo por canon unitario de mercado ajustado al 4rea arrendable. Este método consiste en
tomar los rangos de canon por metro cuadrado identificados en activos comerciales comparables

del estudio de la oferta y multiplicarlos por el area probable de la unidad a arrendar.

Figura 17
CALCULO DE COSTE DE CANON DE ARRENDAMIENTO/ IM2 LOTE

i Areausada en Canon/m?
Referente del documento maestro tes Canon/m’ referente Bodegas Mostaza SHOTER Canon calculado Lectura
referente ) usado

Elarea de 60 m’ queda dentro del rango de microbodega. C
Microbodega—Rio Blanco / Metrocuadrado 30-80m®  |$18.000-$30.000/m> 60 25000 1500000 area de Ghm queca dentro delrango de microbodega. L.on

2 PR
25.000/m", el canon se acerca al limite inferior recomendado.

Elarea de 120 m? queda dentro delrango de bod 7a.C
Bodega pequeia - Parque Industrial/ NEXA 80-250m®  |$15.000-§28.000/m’ 120 25000 3000000| -1 2702 de L2V " queda dentro detrango de bodega pequena. Gon

$25.000/m’, el canon llega alvalor superior d
Rango ad do para la tesis: microbod de 60 m*a $1,5 millones o
bodega completa de 120 m* a $3,0 millones.

Producto recomendado - Bodega modular comercial [60-120m”  |$20.000-$25.000/m” 60a120 25000| $1.500.000 a $3.000.000

Fuente elaboracion propia

Asi entonces, el perfilamiento de la anterior tabla muestra que el canon de arrendamiento de
las micro bodegas se ubican aproximadamente entre $18.000 y $30.000/m?, mientras que las
bodegas pequefias se ubican entre $15.000 y $28.000/m?. Como el producto propuesto puede
operar como dos micro bodegas de 60 m? o como una bodega completa de 120 m?, se adopta un
canon prudente de arrendamiento de $25.000/m?, valor que se encuentra dentro de los rangos
observados. Asi, una micro bodega de 60 m? tendria un canon aproximado de $1.500.000
mensuales (60 x $25.000), y una bodega completa de 120 m? tendria un canon aproximado de
$3.000.000 mensuales (120 x $25.000). Por tanto, el rango de $1.500.000 a $3.000.000 mensuales
no se toma como un valor aislado, sino como una estimacion derivada del area modular del
productoy de los rangos de canon/m? identificados en el mercado local. Este valor debe entenderse

como parametro académico de modelacion, no como avaliio comercial definitivo.

En consecuencia, el rango de $1.500.000 a $3.000.000 COP mensuales se considera

razonable para el modelo académico.
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4. Fase de localizacion estratégica de la oferta

La localizacion es el factor mas importante en activos comerciales tipo bodega. A diferencia
de la vivienda, donde pesan atributos como entorno residencial, equipamientos y calidad urbana,

en bodegas comerciales sus determinantes son:
e Acceso a vias principales;
e Posibilidad de cargue y descargue;
e Seguridad;
o Facilidad para parqueo;
e Compatibilidad con usos del suelo;
o Distancia a zonas comerciales;
e Conexidn con corredores de salida o entrada a la ciudad;

e Baja conflictividad con vivienda vecina.

Popayén no se comporta como un gran centro logistico nacional comparable con corredores
como Yumbo-Cali o la Calle 80 en Bogoté; sin embargo, presenta una dinamica propia asociada
al comercio regional, la actividad agroindustrial del Cauca y su localizacidn estratégica sobre la
Via Panamericana. Esta condicion permite interpretar el mercado de bodegas no como un mercado
masivo, sino como un mercado urbano-regional de escala intermedia, con potencial para
almacenamiento, distribucion local y apoyo operativo a pequeias y medianas empresas, donde la
conectividad 'y la  cercania a  corredores de movilidad son  decisivas.

https://dialnet.unirioja.es/descarga/articulo/6799371.pdf

De acuerdo con archivo de la alcaldia municipal de Popayan (base homologacion a dic de

2022), los sectores con mayor potencial para activos comerciales y bodegaje en Popayan serian:
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@ BASEHOMOLOGACION A 31 DE DICIEMBRE DE 2022 v

Archiva Inicio  Insertar

N14637

Dibujar

Figura 18
Archivo catastral de la Alcaldia municipal de Popayan
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La comuna 2 con barrios como bello horizonte, Bella vista, Variante Norte y Sur se

y crecimiento urbano

consideran relevantes por su conexion con la Via Panamericana y su funcién como corredor de
paso hacia Cali, Pasto y Ecuador; el Parque Industrial aparece como un sector consolidado para

actividades productivas; y la salida hacia el Huila se asocia con almacenamiento de menor escala

Tabla 13
Potencial de zonificacion comercial tipo bodegas

Zona Potencial Justificacion
Norte - salida Panamericana - ; Mayor visibilidad comercial, accesos y
Alto
Bello horizonte — Bella vista presencia de bodegas existentes
Mejor  compatibilidad con  uso
Parque Industrial - zonas de
Alto logistico, comerciales o industriales
actividad productiva
livianos
Rio Blanco - corredores de Medio- Oferta visible de bodegas y posibilidad
borde urbano alto de areas mayores
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Zona Potencial Justificacion

Cercania a zonas residenciales y

Occidente urbano Medio
comercio barrial

Bajo- Alta  actividad  comercial, pero
Centro tradicional
medio limitaciones de movilidad y cargue

La tabla anterior es una guia preliminar de priorizacion territorial. Para efectos del modelo
de negocio, las zonas de mayor interés son aquellas que combinen tres condiciones: uso del suelo

compatible, acceso vehicular adecuado y demanda comercial verificable.

El mapa ilustrativo de localizacién que esta a continuacionpermite visualizar esta
priorizacion territorial y relacionar los corredores de mayor potencial con la estructura urbana de
Popayan. Su funcion dentro no es definir un predio especifico, sino orientar el analisis hacia

sectores donde la localizacion pueda favorecer el desarrollo del modelo de negocio.

Figura 19
MAPA ILUSTRATIVO DE LOCALIZACION
250 Sy
2. Parque Industrial - ‘T‘,
zonas de actividad productiva Pok Medio-af
Potencial: Alto || | Oferta visible de bodegas

y posibilidad de dreas

Mejor compatibilidad con
mayores

uso logistico o industrial

liviano =
Occider
CeTCama. a zonas 1. Norte - salida Panamericana
residenciales y Potencial: Alto
comercio barrial o
Mayor visibilidad comercial,
accesos y presencia de
| bodegas existentes
B
20
o
25
A — 5. Centro tradicional %0
o~ Potencial: Bajo-medio
N <83 Alta actividad comercial,
~g )" % pero limitaciones de
~sec i SN 07| movilidad y cargue
~ b wosoermapa © Colalm A Tes de OpenStreetMap; Microsoft, Facebook,

Fuénte adaptada de portal SIG.POPAY AN, elaboracion propia
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DOFA estratégica - propuesta 2 - de 1a oferta de activos comerciales

Figura 20
DOFA de la Oferta de Activos Comerciales

@ FORTALEZAS

@ DEBILIDADES

e Producto de facil comprension para inversionistas, porque
se basa en un activo fisico, visible y generador de renta.

e Menor complejidad constructiva frente a vivienda
multifamiliar, al requerir menos acabados y menor
operacion residencial.

¢ Posibilidad de modular areas y arrendar por partes,
reduciendo la dependencia de un solo arrendatario.

e Renta periédica mediante contratos comerciales, lo que
facilita una lectura sencilla del flujo de ingresos.

e Mercado con poca informacién publica y baja
estandarizacion de datos en portales inmobiliarios.

o Alta dependencia de la localizacién, especialmente de
accesos, seguridad, servicios publicos y uso del suelo.

® Riesgo de vacancia si no existe demanda empresarial clara
o si el producto no se ajusta al usuario comercial.

® Necesidad de administracion operativa minima: cobro,
mantenimiento, control de acceso y atencion al arrendatario.

@ OPORTUNIDADES

vy

@ AMENAZAS

e Crecimiento de la base empresarial formal en el Cauca, lo cual
puede aumentar la demanda por espacios de almacenamiento,
archivo, distribucion y apoyo operativo.

e Baja oferta digitalizada de bodegas en Popayan, lo que abre
espacio para una oferta mas ordenada, visible y profesionalizada.

e Posibilidad de desarrollar microbodegas para pequefios
negocios, comercio electrénico, talleres o usos relacionados
con la organizacién religiosa.

e Activo escalable por etapas, iniciando con una o pocas unidades
y creciendo segtin ocupacion y demanda.

e Localizacion estratégica de Popayan sobre corredores regionales
como la Via Panamericana, Variante Norte/Sur y Parque Industrial.

e Cambios en costos de construccidn, materiales, tasas de interés
y condiciones de financiacion.

e Competencia informal de garajes, casas adaptadas, patios o
inmuebles no especializados.

e Restricciones urbanisticas, rechazo vecinal o incompatibilidad
del uso del suelo.

e Arrendatarios comerciales sensibles a ciclos econémicos,
disminucion de ventas o cambios en actividad empresarial.

® Riesgo de comprar un lote sin verificar previamente certificado
de uso del suelo, disponibilidad de servicios y viabilidad normativa.

Fuente propia, creacion JPEG con 1A
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Tabla 14
DOFA estratégica - propuesta 2 - de la oferta de activos comerciales
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ANALISIS
MATRIZ DOfFA

Activos comerciales

OPORTUNIDADES*

(Factor Positivo de origen Externo)

Crecimiento de la base empresarial
formal en el Cauca, lo cual puede
aumentar la demanda por espacios
de almacenamiento, archivo,
distribucion y apoyo operativo.

Baja oferta digitalizada de bodegas
en Popayan, lo que abre espacio para
una oferta mas ordenada, visible y
profesionalizada

Posibilidad de desarrollar
microbodegas para pequefios
negocios, comercio electrdnico,
talleres o usos relacionados con la
organizacion religiosa.

Activo escalable por etapas, iniciando
con una o pocas unidades y
creciendo segln ocupacion y
demanda.

Localizacion estratégica de Popayan
sobre corredores regionales como la
Via Panamericana, Variante
Norte/Sur y Parque Industrial.

AMENAZAS*

(Factor Negativo de origen Externo)

Cambios en costos de construccion,
materiales, tasas de interés y
condiciones de financiacion.
Competencia informal de garajes,
casas adaptadas, patios o inmuebles
no especializados.

Restricciones urbanisticas, rechazo
vecinal o incompatibilidad del uso del
suelo.

Arrendatarios comerciales sensibles a
ciclos econdmicos, disminucion de
ventas o cambios en actividad
empresarial.

Riesgo de comprar un lote sin
verificar previamente certificado de
uso del suelo, disponibilidad de
servicios y viabilidad normativa.
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FORTALEZAS*

(Factor Positivo de origen Interno)

Producto de facil comprension para
inversionistas, porque se basa en un
activo fisico, visible y generador de
renta.

Menor complejidad constructiva
frente a vivienda multifamiliar, al
requerir menos acabados y menor
operacion residencial.

Posibilidad de modular areasy
arrendar por partes, reduciendo la
dependencia de un solo
arrendatario.

Renta periddica mediante contratos
comerciales, lo que facilita una
lectura sencilla del flujo de ingresos.

ESTRATEGIAS FO**

(potenciar fortalezas con oportunidades)

Aprovechar que el producto es
facil de comprender para
inversionistas y que existe
crecimiento de la base
empresarial formal en el Cauca,
para presentar las bodegas
modulares como un activo fisico,
visible y generador de renta para
pequefos inversionistas.

Usar la modularidad del producto
para atender pequenos negocios,
comercio electronico, talleres,
ferreterias o usos relacionados
con la organizaciodn religiosa,
mediante bodegas de 60 m?a 120
m’ que puedan arrendarse de
forma independiente o conjunta.
Desarrollar el proyecto por etapas,
iniciando con una o dos unidades,
para probar ocupacion, canon,
administracion y respuesta del
mercado antes de escalar a nuevas
bodegas.

Diferenciar la oferta frente al

mercado informal mediante una
presentacién mas ordenada, visible
y profesionalizada, apoyada en

ESTRATEGIAS FA**

(usar fortalezas para enfrentar amenazas)

Usar la menor complejidad
constructiva del producto para
mitigar elimpacto de cambios en
costos de materiales, tasas de
interés y financiacion,
manteniendo especificaciones
funcionales y evitando acabados
innecesarios.

Utilizar la renta periédica mediante
contratos comerciales para reducir la
exposicion a ciclos econdmicos,
priorizando arrendatarios con
actividades estables y verificables.
Enfrentar la competencia informal de
garajes, casas adaptadas o patios
mediante un producto mas seguro,
funcional, con acceso vehicular,
servicios adecuados y condiciones
claras de operacion.

Aprovechar la posibilidad de arrendar
por partes para reducir el impacto de
la vacancia y no depender de un
Unico usuario comercial.
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contratos comerciales,
administracion centralizada y
claridad en el flujo de ingresos.
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DEBILIDADES*

(Factor Negativo de origen Interno)

6. Tamano muestral acotado (n=20)y
sesgo al segmento 3 (ingresos =3
SMMLYV).

7. Alta dependencia de la
localizacién, especialmente de
accesos, seguridad, servicios
publicos y uso del suelo.

8. Riesgo de vacancia si no existe
demanda empresarial clara o si el
producto no se ajusta al usuario
comercial.

9. Necesidad de administracién
operativa minima: cobro,
mantenimiento, control de acceso
y atencién al arrendatario.

ESTRATEGIAS DO**

(reducir debilidades aprovechando oportunidades)

4. Reducir la incertidumbre del
mercado con poca informacion
publica mediante la construccion
de una base propia de
comparables: areas, canones,
valor/m?, localizacién, estado
fisico, servicios y uso del suelo.

5. Disminuir el riesgo de vacancia
disefiando bodegas pequefias o
microbodegas adaptables a
diferentes usuarios, en lugar de
depender de un Unico arrendatario
de gran tamano.

6. Aprovechar la baja oferta digitalizada
de bodegas en Popayan para
posicionar el proyecto con una
comunicacion clara: ubicacién, area,

canon, servicios, accesos, seguridad y

condiciones de uso.

7. Atender la necesidad de
administracion operativa mediante
un esquema basico de gestion
inmobiliaria que incluya cobro,
mantenimiento, control de acceso,
atencion al arrendatario y
seguimiento de ocupacién.

ESTRATEGIAS DA**

(mitigar debilidades y amenazas)

Evitar la compra de un lote sin
verificar previamente certificado de
uso del suelo, disponibilidad de
servicios publicos, acceso
vehicular, seguridad juridica y
compatibilidad normativa.

No iniciar construccion sin validar
demanda empresarial real mediante
contactos previos, intencién de
arriendo, revision de canones
comparables y analisis de usuarios
potenciales.

Controlar el riesgo financiero
mediante escenarios conservadores
de costo de construccion, tasa de
interés, vacancia, canon mensual y
gastos operativos.

Reducir el riesgo de rechazo vecinal o
incompatibilidad urbana
seleccionando predios en zonas con
vocacion comercial, industrial liviana
o de servicios, preferiblemente
cercanas a corredores como la
Panamericana, Variante Norte/Sur o
Parque Industrial.

Fuente elaboracion propia
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5. Fase Analisis de oferta y oportunidad

El mercado de activos comerciales en Popayan es informal y presenta una oferta visible
limitada, poco estandarizada y con alta dispersion en areas, precios y condiciones. Esta situacion
puede interpretarse de dos maneras. Por un lado, evidencia una limitacion de informacion publica,
lo que dificulta comparar activos. Sin embargo, por otro lado, abre la posibilidad de formular una

oferta més ordenada, modular y profesionalizada.

En términos de oportunidad, las bodegas comerciales tienen varias ventajas frente a otros

activos inmobiliarios:

1. Simplicidad constructiva al requerir menos acabados que la vivienda y pueden disefiarse

con sistemas modulares.

2. Flexibilidad de su uso al servir para almacenamiento, comercio, talleres, archivo,

distribucion, apoyo logistico o servicios eclesiasticos.
3. El canon de arrendamiento mensual permite construir flujos de caja mas previsibles.

4. El modelo de negocio redactado en un proyecto puede ser escalable, puede iniciar con

pocas unidades y crecer por etapas.

5. No requiere administrar familias residentes ni zonas comunes residenciales complejas,

seria menor su complejidad operativa.

6. El crecimiento de empresas renovadas en el Cauca puede traducirse en mayor necesidad
de espacios productivos y comerciales. Es decir, Popayan tiene una demanda empresarial

en potencia. (https://cccauca.org.co/camara-

web/_lib/file/doc/admin_gestor/modulo_18/documentos/estimacion_comerciantes_2024.

pdf?utm_source=chatgpt.com).

No obstante, el modelo exige especial cuidado en la seleccion del lote, la licencia, el uso del

suelo, la seguridad, la accesibilidad y la existencia de demanda empresarial real.
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Conclusiones.

La matriz DOFA permite observar la oferta de bodegas comerciales en Popayan como una

oportunidad inmobiliaria.

Las fortalezas del activo se relacionan con su facilidad de comprension, menor complejidad

constructiva, posibilidad de modular areas y generacion de renta periodica.

Las debilidades se concentran en la limitada disponibilidad de informacion publica, la
dispersion de precios y canones, y la alta dependencia de la localizacion. En los portales
revisados se identifican pocas referencias visibles de bodegas en Popayan, lo que confirma que el

mercado existe, pero no se encuentra plenamente estandarizado ni digitalizado.

Las oportunidades se relacionan con el crecimiento empresarial, la informalidad de este
mercado y baja oferta formalmente visible y la posibilidad de atender usuarios de menor escala

mediante micro bodegas o bodegas pequenias.

Las amenazas se asocian principalmente con factores externos: variacion en costos de
construccion, tasas de interés, competencia informal, restricciones urbanisticas, sensibilidad de
los arrendatarios comerciales y riesgo de adquirir un lote sin verificar previamente su uso

permitido.
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PERFIL PRELIMINAR DEL PRODUCTO

Con base en el andlisis anterior, la oferta preliminar mas razonable para una propuesta
académica seria un proyecto de bodegas modulares pequenas, orientado a arrendatarios

comerciales locales o usos relacionados con la organizacion religiosa.

Tabla 15
CARACTERIZACION DE LA BODEGA MOSTAZA

Elemento Propuesta

Bodegas modulares comerciales o de usos relacionados con la
Tipo de producto

organizacion religiosa.
Area por unidad 60 m?a 120 m?
Numero inicial de unidades 1 a 2 bodegas

) Norte, corredor logistico, parque industrial o zona con uso
Localizacion preferente
comercial y servicios publicos.

Canon estimado $1.500.000 a $3.000.000 por unidad
Canon/m? esperado $20.000 a 325.000/m?

Comerciantes, distribuidores, talleres, ferreterias, comercio
Usuarios objetivo electronico, archivo empresarial o actividades relacionadas con

la organizacion religiosa

Cerramiento, vigilancia basica, bario, energia, acceso vehicular,
Servicios minimos
zona de cargue, zona de parqueo.

Estructura recomendada Desarrollo por etapas, con administracion centralizada

Este producto tendria una escala prudente y compatible con una inversion colectiva pequeiia.

Ademas, permitiria probar el mercado antes de pasar a una segunda etapa de mayor tamano.
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Conclusiones preliminares de la oferta comercial

El mercado de activos comerciales en Popayan, especialmente bodegas, muestra una oferta
reducida en portales inmobiliarios, pero con presencia real en sectores como el norte, aunque la
informacion disponible sugiere que existe un mercado pequeiio, con baja formalizacion digital y

con precios dependientes de area, localizacion, acceso vehicular, seguridad y uso permitido.

Para efectos del trabajo de grado, este perfilamiento permite concluir que los activos
comerciales tipo bodega pueden representar una alternativa viable para formular un modelo de
negocio de renta que en comparacion con la vivienda multifamiliar, estas ofrecen menor
complejidad operativa, menor exigencia de acabados, posibilidad de construccion modular y una
lectura financiera mas sencilla basada en canon mensual de arrendamiento, ocupacion,

mantenimiento y valorizacion del lote.

De manera intencional, y en coherencia con la busqueda de un modelo de negocio para la
comunidad, este analisis abre la posibilidad de proponer un esquema tipo BTR comercial,
entendido como la compra o desarrollo de un activo comercial destinado a producir renta periodica.
La idea inicial seria no formular un proyecto de gran escala, sino un piloto prudente de 1 a 2
bodegas modulares, ubicado en una zona con uso del suelo compatible, acceso vehicular y

demanda comercial verificable.

En sintesis, el activo comercial tipo bodega puede convertirse en una alternativa patrimonial
para la comunidad, porque no obliga a sus miembros a comprar vivienda de inmediato, sino que
les permite participar en un activo productivo generador de renta, con posibilidad de valorizacion

y crecimiento por etapas.
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Determinantes de segmentacion, variables y umbrales operativos

A partir de los determinantes buscamos definir sus variables controladoras, umbrales
operativos otorgados por los instrumentos de recoleccion de informacién y que alimentan el

modelo de negocio. Para ello se establecieron asi:

Econémicos y financieros
1. Por ingreso familiar (SMMLYV):

» Para ingresos entre
2—-6 SMMLV: se puede usar modelo BTS “con cuota = al canon de
arrendamiento”.

» Para ingresos entre
6—10 SMMLV: se puede usar modelo BTS o BTR (por su capacidad de
inversion).

2. Ahorro mensual:
Quienes ahorran >10% de sus ingresos (prioridad alta);
Entre el 5-10% se puede trabajar con plan de ahorro programado.

3. Arriendo actual (si aplica): Canon entre $0,8—1,2 MM. Este valor define la cuota
objetivo.

4. Créditos vigentes y percepcion de limite:

La estrategia seria aceptar solamente: crédito “Nada/Poco” (70%) o “Algo” con
mitigantes como (co-deudor/garantia).

5. Afiliacion a caja: (60% si) para canalizar subsidios y convenios.

6. Relacion cuota/ingreso objetivo: 25-35% (max. 40% si hay subsidio y estabilidad
vigente).

Sociodemograficos
7. Cabeza de hogar corresponde al (75%): plus de prioridad para uso propio.

8. Tenencia actual: arrendatarios priorizados para el modelo BTS; y propietarios mas
priorizados para el modelo BTR.

9. Sisbhén (15%): elegibilidad a apoyos (cuando aplique).

10. Autorizacion de contacto (95%): viabiliza seguimiento y educacion financiera.
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Actitudinales y de preferencia de producto

11. Intencion declarada: “definitivamente/probablemente si” (85%) como filtro de entrada.
12. Finalidad: vivienda propia (50%) vs. renta adicional (50%).
13. Tipo de proyecto preferido: conjunto familiar (80%) como tipologia base.

14. Valores de compra: facilidades de pago (70%) y ubicacion (55%) como variables
controladoras.

Segiin DOFA estratégica

Analisis de las reglas de segmentacion

Segmento A — Hogares Compradores
(Se puede ofertar un modelo BTS donde la Cuota = Arriendo)

Aquellos que tienen ingresos entre 2-6 SMMLYV (=9 usuarios), arriendos entre $0,8—
1,2 MM, y que ahorran >10% (=10 usuarios)
La oferta seria: vivienda en conjunto familiar, y que la cuota meta sea igual a su

arriendo, usar ahorro programado si es necesario, y buscar alianza caja/fiducia.

Segmento B — Inversionistas de Renta
(Se puede gestionar un modelo BTR-Gestion)

Aquellos que tienen ingresos entre 6—10 SMMLYV, son propietarios actuales o sin
arriendo, se puede buscar “renta adicional” como finalidad. (=11 usuarios)
La oferta seria: unidades destinadas a renta con property management 2? y con una

meta de cap-rate?** conservador.

2 Property management (gestion inmobiliaria) se encarga de la administracion integral de propiedades en nombre del propietario,
optimizando su rentabilidad y mantenimiento

3 Cap-rate: (Tasa de Capitalizacion)es el porcentaje de rendimiento anualesperado de una propiedad enrelacién con su valor de mercado,
sin contar financiamiento.
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Segmento C — Mixto Escalonado

(Se podria gestionar un modelo que combine BTS con BTR)

Aquellos que tienen ingresos entre 3—6 SMMLV, intencion positiva, ahorro 5—-10%.
La oferta seria: plan escalonado (etapa 1 mas asequible) + ahorro programado 6—12

meses; opcion futura de renta.

Segmento D — Elegibles con Restriccion
Aquellos con créditos vigentes con “Algo” de limitacion y bajo ahorro (<10%).
No se oferta, pero si se puede gestionar una ruta como: educacion financiera +
preaprobacion de crédito + plan de aumento de ahorro; ingreso al modelo s6lo

cuando cumpla umbrales.

Seguin Scoring - indicadores de decision y priorizacién.

Ilustracion 13
Tabla Scoring nov 2025

-
Anorto Afiiaciéna | Créditos: Prsx Puntos
D Nombreo | Ingreso | mensual Artiendo (categoria) Intencién cajade percepcién Puntosx | Ptsx Ptsx Ptsx Cajade Ptsx Score Decision Cohorte MODELO
Hogar | (SMMLV) (% declarada compensacién|  de limite Ingresos | Ahorro | Arriendo | Intencién |~ (™ | Crédito | ponderado ENMARCADO EN
ingreso) 0-10]
1|Usuario 1 3 0.1]$400k-$800k Probablemente si_|Si Nada/Poco 8 10| 7| 8| 6 6 APROBADO B BTR
2|Usuario 2 6 0[>$1.2M Probablemente si_|Si Nada/Poco 8 3| 5| 8| 6 6 6.05|EN PREPARACION c Buscar mitigantes
3|Usuario 3 7 0.2|$800k-$1.2M Probablemente si_|Si Nada/Poco 10 12| 6| 8| 6 6 APROBADO A BTS
4|Usuario 4 3 0.1>$1.2M Definitivamente no | Si Bastante/Mu 8 10| 5| 0| 6 1 5.74|EN PREPARACION c C
5|Usuario 5 6 0.1|No arriendo/PropietaridIndeciso No Bastante/Mu 8 10| 8| 4 3 1 6.53|EN PREPARACION C [9]
6|Usuario 6 0 0.3|$400k-$800k Probablemente si |No Nada/Poco 4 12| 7 8 3 6 EN PREPARACION Cc Cc
7|Usuario 7 3 0.1|No arriendo/Propietarig P ite si_|No Nada/Poco 8 10| 8| 8| 3 6 APROBADO B BTR
8|Usuario 8 8 0.2|$800k-$1.2M Probablemente si  |Si Nada/Poco 10 12| 6 8 6 6 APROBADO A BTS
9|Usuario 9 6 0.1/$800k-§1.2M Probablemente si_|Si Nada/Poco 8 10| 6 8 6 6 APROBADO B BTR
10|Usuario 10 6 0.1/$800k-$1.2M Probablemente si |Si Nada/Poco 8 10| 6 8 6 6 APROBADO B BTR
11{Usuario 11 6 0.2|$800k-§1.2M Probablemente si_|Si Nada/Poco 8 12| 6 8 6 6 APROBADO A BTS
12|Usuario 12 6 0.2[$400k-$800k Indeciso No Bastante/Mu 8 12) 7 4 3 1| 6.79]ENPREPARACION | © c
13[Usuario 13 4 0.2|No arriendo/Propietaric Probablemente si_|Si Nada/Poco 8 12| 8| 8| 6 6 APROBADO A BTS
14|Usuario 14 7 0.1|No arriendo/Propietarid Definitivamente si |Si Nada/Poco 10 10| 8| 10| 6 6 APROBADO A BTS
15[Usuario 15 3 0.3|No arriendo/Propietaric Probablemente si_|Si Nada/Poco 8 12| 8| 8| 6 6 APROBADO A BTS
16{Usuario 16 5 0.1|No arriendo/PropietaridProbablemente si  |[No Nada/Poco 8 10| 8| 8| 3 6 APROBADO B BTR
17|Usuario 17 4 0.2|No arriendo/PropietaridProbablemente si|Si Algo 8 12 8| 8| 6 4 APROBADO A BTS
18|Usuario 18 4 0.1)$800k-$1.2M Probablemente si_|Si Algo 8 10 6 8 6 4 APROBADO B BTR
19|Usuario 18 7 0.1|No arriendo/PropietaridProbablemente si_ |[No Nada/Poco 10 10, 8| 8| 3 6 APROBADO A BTS
20|Usuario 20 7 0.3|$400k-$800k Probablemente si |No Nada/Poco 10 12| 7| 8| 3 6 APROBADO A BTS

Fuente: Elaboracidén propia
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Score de elegibilidad (0-100):

La asignacion de puntos fue asi:

Ingresos (25) puntos, Ahorro (20), Arriendo/Meta cuota (15), Intencionalidad (15), Caja de

compensacion (10), Crédito/limitacion (10)

Calculo (ejemplo):
Score = 10x0,25 + 10x0,20 + 8x0,15 + 8x0,15 + 6x0,10 + 6x0,10 = 8,6 de 10 Puntos
posibles

Cortes recomendados de acuerdo con el resultado del Scoring:

Aprobados: 15 de 20 (75%)
En preparacion: 5 de 20 (25%)
Diferidos: 0
Umbrales de aprobacion:
Si score es >7; entonces es APROBADO
Si score es >5 y < 7 entonces estd EN PREPARACION

Si es <5 entonces es DIFERIDO o NO ELEGIBLE por ahora.

Por tenencia/arrriendo (promedio de score aprox.)

$800k—$1.2M (n=6): ~8,37 — el grupo mas fuerte para BTS (cuota~arriendo).
$400k—$800k (n=3): ~7,54 — viables; revisar tasa/cuota.

No arriendo/propietario (n=10): ~7,26 — perfil natural para BTR (inversion en renta).
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Intencion declarada

Probablemente si: La mayoria esta clara con la intencion.
Definitivamente si: 1 caso confirmado (Usuario 14 -U14-, score 8,84).
Definitivamente no: 1 caso (U4, score 5,74). No insistir.

Indecisos: 2 casos — Se podrian mover a “Aprobado” con educacion/beneficios puntuales.

Deuda percibida

Limitacion “Bastante/Mucho” (3 casos: U4, U5, U12): todos En preparacion. Requieren

mitigantes (preaprobacion, codeudor o bajar ticket).

“Algo” (2 casos: U17, U18): aun asi, Aprobados (scores 8,21y 7,47).

Senales de control

Ingreso 0 (U6) con score 6,89: mantener en “En preparacion” hasta validar ingresos reales o

fuente de pago.

Analisis de las reglas de segmentacion
Cohortes sugeridas para la Fase 2
Cohorte A — BTS o BTR

(Inversion con cuota aproximada al canon de arriendo):
Arrendatarios $800k—$1,2M con score >8 — U3, U8, U10, U11, U13, U14, U15, U17, U19
Y U20 Buscar mitigantes.

Cohorte B — BTR

(inversion para renta):

Propietarios con score >7,5 — U13, Ul4, U15, U17, U19.
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Cohorte C — En Preparacion

En preparacion (puede subir a viable en 3—6 meses si se tiene en cuenta):
Usuarios: U2, U4, U5, U6, U12.
Palancas: ahorro programado (subir a >10%), buscar mitigantes de deuda, buscar

precalificacion con entidad financiera.

4.3.2 Conclusion

Para diferenciar los resultados del andlisis de la matriz DOFA del Scoring aplicado, se
denomino segmentos a los estudiados en la matriz DOFA, y cohortes a los del sistema de

Scoring aplicado a seis variables ponderadas.
En el primer caso MATRIZ DOFA:

De acuerdo con sus niveles de ingreso, ahorro y posibilidad de tener una renta adicional,
de los 20 Usuarios, aproximadamente a 9 les puede ser atractivo los modelos BTS
comprar para vender (segmento A) y, a 11 de ellos, modelos BTR comprar para rentar

(segmento B), es decir que la balanza esta equilibrada entre BTS y BTR.
En el segundo caso TABLAS SCORING:
El 75% de los encuestados quedé en APROBADO y el 25% EN PREPARACION.

El segmento mas atractivo para BTS ("Building to sell" - construir para vender o compra
de vivienda propia) son los arrendatarios con canones entre $800 mil y $1,2 millones,

cuyo score promedio ronda en los 8,4. (Cohorte A). 10 usuarios

Mientras los propietarios con score >7,5 constituyen el foco natural para un modelo BTR

("Building to rent" - construir para alquilar o inversion en renta). (Cohorte B) 5 usuarios

En este caso, aunque el SCORING muestra una mayor viabilidad inicial para el modelo
BTS en términos de intencion habitacional, el andlisis estratégico permite concluir que el
modelo BTR comercial ofrece una mejor relacion entre riesgo, simplicidad constructiva,
generacion de renta y escalabilidad para una inversion colectiva. Por tanto, la Fase 2 no

se orienta a satisfacer unicamente la preferencia declarada de vivienda, sino a proponer
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un modelo patrimonial que responda al propdsito superior del trabajo de grado que es

generar oportunidades econdomicas sostenibles para la comunidad.

Los casos con alta percepcion de limitacion por deuda se retienen en la decision: “EN

PREPARACION”, hasta tanto no se logren aplicar mitigantes y/o mayor ahorro. 5 usuarios

Dicho de otra manera: La demanda efectiva favorece los dos modelos, BTS con cuota de
arriendo entre ($0,8—1,2 M) y BTR para aquellos que ya son propietarios de una unidad
habitacional, pero que en ambos casos poseen ingresos entre (3-7) SMMLYV. Es decir, el
75% (15 usuarios) ya es viable. El resto, (5 usuarios) requieren preparacion para entrar al

modelo.
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FASE 2: Operacion

Esta fase contiene el objetivo especifico N° 3 y busca aplicar los determinantes con los cuales
se segmenta la poblacion y el producto a través de la estrategia de 5 p’s: Poblacién, Producto,
Precio, Plaza, y Promocion. Sin embargo, los determinantes de la primera P (Poblacion) asociada
a la demanda se aplicaron en la fase 1, y las cuatro ultimas (P), dirigidas a la identificacion de la

oferta se aplicaran en el desarrollo de la fase 2.

La propuesta de modelo de negocio para esta Fase 2, busca alinearse con la matriz DOFA y

el sistema de Scoring aplicados en la Fase 1.

Dicha propuesta integra el enfoque de este trabajo de grado con 5P (Poblacion, Producto,
Precio, Plazay Promocion), contrastado con el enfoque de las 4P clasicas de marketing (Producto,
Precio, Plaza y Promocidn). Asi entonces, aunque inicialmente se plante6 gestionar dos modelos
de negocio diferenciados: El primero, Build to Sell (BTS), con cuota mensual equivalente al
arriendo para la cohorte A, y una segunda oferta Build to Rent (BTR), con administracion de renta
para la cohorte B, Finalmente, se realiza una sola oferta Build to Rent (BTR) como se observa en
adelante en el punto 4.3.2 Sustentacion y argumentacion del tipo de modelo en el desarrollo del

objetivo 3.
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4.3 FORMULACION DEL MODELO DE NEGOCIO PARA EL SEGMENTO
POBLACIONAL SELECCIONADO.

4.3.1 Introduccion

La filosofia de este proyecto de grado estd ligada a la responsabilidad social empresarial (RSE)
que debemos tener, en este caso, los profesionales del sector de la construccién con las
comunidades y que debe ir en consonancia con los aportes que hacemos a los objetivos de
desarrollo sostenible. Por ello, este es un modelo de negocio que busca generar riqueza en el largo
tiempoy que el inversionista gane en dos momentos. El primero cuando el modelo BTR construye,

y el segundo cuando el BTR renta.
Bodegas Mostaza, un BTR comercial (construir para rentar).

El objetivo se abordd del lado de la segmentacién de la demanda con la caracterizacion
obtenida en los objetivos 1 y 2, por niveles de ingreso, gustos, habitos, capacidades econdmicas,

en los instrumentos de recoleccion de datos.

Para ello, la propuesta es que el modelo de negocio sea ajustado al segmento poblacional
seleccionado para las cohortes A y B de la tabla Scoring el cual contempla el 75% de lamuestra
poblacional (15 usuarios identificados), y tienen ingresos individuales o familiares entre 3 y 7
SMMLV. Dicha propuesta seria hipotéticay con fines académicos, sustentada en la evidencia de
la Fase 1 (matrices DOFA y Scoring), no se busca en principio aprobaciéon comunitaria, pero si,
ajustado a sus capacidades financieras. El enfoque parte de la Poblacion como eje principal y
articulalas 4P del marketing, Producto, Precio, Plaza y Promocion para llegar a una oferta acorde

con la denominada demanda efectiva.
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4.3.2 Sustentacion y argumentacion del tipo de modelo

Desde la segmentacion de la oferta, el objetivo 3 toma como referencia los resultados de la
Fase 1 y el perfilamiento de activos inmobiliarios realizado para Popayan. Aunque inicialmente el
analisis de demanda permitié identificar interés tanto en adquisicion de vivienda como en inversion
inmobiliaria, las condiciones actuales del mercado residencial no deja las mejores sensaciones, la
contraccion del segmento VIS, laincertidumbre asociada a subsidios, las altas tasas de interés para
crédito hipotecarioy la necesidad de formular un modelo de negocio comprensible para pequefios
inversionistas, llevo a orientar la propuesta hacia un modelo Build to Rent comercial, como el de
bodegas modulares o activos comerciales generadores valorizacion y de renta, se compra el lote,

se construye, se renta, se administra y se escala.

Si observamos el entorno nacional, Camacol reporté que entre enero y mayo de 2024 las
ventas de vivienda registraron una contraccion acumulada del 14%, con indicadores de
comercializacion aun bajos y necesidad de certidumbre sobre recursos de Mi Casa Ya para
reactivar la demanda. Ademas, sefial6 que el crecimiento de la Vivienda de Interés Prioritario no
alcanzaba a  compensar las caidas de otros segmentos del mercado.

(https://camacol.co/prensa/noticias/en-mayo-las-ventas-de-vivienda-mantienen-tendencia-la-

baja-sector-aguarda-medidas de reactivacion)

Tlustracion 14

Unidades-mercado de vivienda-corte mayo 2024

101165 53969 37187
4166
33042
16,761
62,357
4,287
38127
19,943
69,692
5603
43320
23055 20769 12,438

255409 161183  mMS30
19718 7.735
165637 109,031
70.054 44417
263,782 182,849
19,448 1,616
169268 118,157
75084 53076
197807 177,331
16,299 16,353
124,261 423
57247 49555 33640

Lanzamientos Total 20,087 12,704 8,078
VIP 1,249 1269 616
VIS (sin VIP) 13998 6.627 5811
No VIS 4840 4,808 1651
Ventas Total 21198 n578 8722
VIP 233 935 1185
VIS (sin VIP) 13408 7.086 4,967
No VIS 5458 3558 2,600
Inicaciones  Total 20,818 9,686 7736
VIP 1897 821 1358
VIS (sin VIP) 14,698 5414 4617
No VIS 4224 3451 1.761

Fuente: Coordenada Urbana

Esta decision no desconoce la intencion de la demanda por el tema habitacional, sino que la
enmarca en una perspectiva de generacion de riqueza. Si miramos, lacompra de vivienda VIS para
vivir o el modelo Build to Sell dependen en buena medida de la capacidad de endeudamiento
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individual, del acceso a subsidios, del cierre financiero del hogar y de la estabilidad de la oferta
residencial. Por el contrario, el BTR comercial permite una inversion colectiva en un activo
productivo que genere ingresos peridodicos por arrendamiento, valorizacion del suelo y la

posibilidad de crecimiento por etapas.

A lo anterior, se suman factores de politica publicay costos. Camacol advirtid que lareduccion
de subsidios y medidas arancelarias podian afectar la produccion de vivienda social, indicando que
el presupuesto para programas de vivienda pasaria de $4,3 billones en 2024 a $2,66 billones
en 2025, y que los recursos disponibles permitirian cubrir solo una parte de los subsidios
anunciados. Este aspecto no se plantea como una discusion entre partidos politicos, sino como una
realidad de la politica publica que afecta directamente el cierre financiero de hogares compradores

y la viabilidad de proyectos VIS. (https://camacol.co/prensa/noticias/camacol-lanza-sos-por-Ila-

vivienda-las-medidas-anunciadas-por-el-gobierno-le-dan-un duro golpe al sector).

En la misma linea, el Ministerio de Vivienda asigné mediante Resolucion 0030 de 2025 un
total de 512 subsidios familiares de vivienda y 291 subsidios concurrentes para hogares
beneficiarios del programa Mi Casa Ya, cifra que muestra una asignacion focalizada y limitada
frente a las necesidades del mercado nacional.

(https://minvivienda.gov.co/sites/default/files/normativa/0030-2025.pdf) Para abril de 2026,

Camacol registré una variacion negativa de 5,9% en ventas de vivienda nueva frente al mismo
periodo de 2025, una caida de 16,7% en lanzamientos y una disminucién de 19,9% en iniciaciones,
lo que confirma que, aunque existen sefiales de recuperacion parcial en algunos indicadores,
persistenriesgos en oferta, iniciacion de proyectos y estabilidad del mercado residencial. (4nexo.

Tablas de coyuntura unidades corte abril 2026).

Por lo anterior, la propuesta se inclina hacia un modelo BTR comercial tipo bodega, porque
el activo comercial permite una ruta mas practica para el objetivo del trabajo de grado que es
promover un modelo de negocio acorde con la caracterizacion socioeconomica de la comunidad,
con potencial de renta periddica, menor complejidad constructivay posibilidad de participacion

colectiva.
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En Popayan, el perfil de activos comerciales como oferta en el mercado local es muy poco
visible, poco estandarizado y con alta dependencia de portales inmobiliarios, inmobiliarias locales,
contactos directos, y verificacion normativa del uso del suelo. Esta baja visibilidad puede
entenderse como una dificultad para comparar activos, pero también como una oportunidad para
formular una oferta mas ordenada, modular y profesionalizada. Ya se ha identificado que las
bodegas comerciales presentan ventajas como: menor complejidad constructiva frente a vivienda
multifamiliar, flexibilidad de uso, posibilidad de arrendar por partes, generacion de renta periddica

y escalabilidad por etapas.

Por eso se hace un andlisis de comparacion entre los dos modelos BTR, Multifamily y Rent

Analisis comparativo de modelos BTR/Multifamily Vs BTR/Comercial

Tabla 16
Modelos BTR/Multifamily Vs BTR/Comercial

Criterio

BTR Multifamily

BTR comercial tipo bodegas

Como activo

Edificio o conjunto residencial
destinado al arriendo de unidades
habitacionales.

Familias, hogares, estudiantes,

Bodegas modulares o activos
comerciales destinados a obtener
ganancias por canon de
arrendamiento.

Comerciantes, emprendedores,
distribuidores, talleres, ferreterias,

Cliente . - .
arrendatario trabajadores o personas que buscan  empresas pequerias, comercio
vivienda en arriendo. electronico u organizacion
religiosa.
Alta: exige acabados residenciales, Media o baja: estructura mas
. redes internas, zonas comunes, confort simple, menos acabados,
Complejidad R o g .
. acustico, iluminacion, ventilacion, posibilidad de sistemas modulares,
constructiva ) . ., , . . .
seguridad humana y administracion  areas libres y especificaciones
residencial. funcionales.
.. . . Menor complejidad: contratos
Alta complejidad: convivencia, cartera “omple] L.
o comerciales, mantenimiento
. ., de hogares, mantenimiento .
Administracion . . . funcional, control de acceso,
residencial, zonas comunes, servicios, . . o o .,
. L L vigilancia bdsica y administracion
quejas y rotacion de inquilinos. .
centralizada.
Puede ser menor si hay alta demanda Puede dividirse el riesgo si se
Riesgo de habitacional, pero exige buena diserian varias microbodegas; no
vacancia ubicacion, precio competitivo y depende de un solo arrendatario si
administracion permanente. el producto es modular.
Dependencia  Indirecta: no depende de venta a Menor dependencia de crédito
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BTR comercial tipo bodegas

Criterio BTR Multifamily
del crédito hogares, pero si del costo de
hipotecario financiacion del proyecto y del

Relacion con
subsidios VIS

mercado residencial.

Baja o nula si es renta privada, pero
compite con alternativas de vivienda
subsidiada.

Lectura Puede ser menos intuitiva por costos
financiera de administracion residencial,
para el mantenimiento, ocupacion y
inversionista  valorizacion.

Requiere mayor inversion inicial y
Escalabilidad usualmente un proyecto mds grande

Ajuste al caso

de estudio alineado con una inversion colectiva
pequeria.

Pertinencia Puede servir para vivienda pastoral o

para la familias, pero no responde

organizacion  directamente a necesidades operativas

religiosa de sedes o crecimiento multisitios.
Modelo atractivo en ciudades con alta

Conclusion demanda de arriendo residencial y

para ser eficiente.

Util si la demanda se decide por
vivienda en arriendo, pero menos

operadores especializados.

hipotecario individual; se puede
estructurar como inversion
colectiva con capitalizacion
progresiva.

No depende de subsidios VIS ni de
politica de vivienda social.

Mas sencilla: canon mensual,
vacancia, mantenimiento,
administracion, impuestos y
retorno.

Puede iniciar con 1 o 2 unidades y
crecer por etapas.

Mas alineado con inversion
colectiva, generacion de renta y
oportunidad local poco atendida.

Puede servir a pequeiios negocios
y también a usos relacionados con
nuevas sedes, almacenamiento,
reuniones o apoyo logistico.

Modelo mads pertinente para este
trabajo por simplicidad,
modularidad, renta comercial y
posibilidad de crecimiento
patrimonial comunitario.

Con base en el andlisis anterior, el modelo BTR comercial tipo bodegas se considera mas
pertinente que el BTR multifamily para este caso de estudio, porque reduce la complejidad
constructiva y operativa, facilita la comprension financiera del inversionista, permite iniciar con
una escala prudente y ofrece la posibilidad de arrendar por partes. Asi mismo, se puede decir que
se acomoda mejor que el modelo BTS orientado a vivienda VIS y de la compra individual de
vivienda para vivir, no porque estos modelos carezcan de valor social, sino porque actualmente

dependen en mayor medida del cierre financiero del hogar, de la estabilidad de subsidios, de las

tasas de interés, de la oferta residencial disponible y de la politica publica de vivienda.

En este sentido, el producto recomendado consiste en bodegas modulares comerciales o de

usos relacionados con la organizacion religiosa.
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Hlustracion 15 Tlustracion 16
Imagen de referencia para el producto Imagen de referencia para la plaza
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Imagen de referencia de producto tomada de metrocuadrado.com Fuente adaptada de portal SIG.POPAYAN, referente de plaza

Ademas, este tipo de activo puede responder a una necesidad no atendida por la oferta
tradicional. Debido a que las organizaciones religiosas, especialmente aquellas con estructura
multisitio, requieren espacios para reuniones, formacion, oficinas, parqueaderos, y actividades de
apoyo a su mision. Asi mismo, auditorios, aulas, oficinas, areas de reflexion y vivienda pastoral
para el desarrollo de sus labores eclesiasticas. Por tanto, una bodega modular o activo comercial
flexible podria servir no solo a comerciantes, distribuidores o pequefias empresas, sino también a
usos relacionados con esta organizacion religiosa, como sedes iniciales o de nacimiento, espacios

de reunidn, almacenamiento, logistica ministerial, archivo, capacitacion o apoyo operativo.

En consecuencia, el BTR comercial tipo bodegas se propone como una alternativa
patrimonial y comunitaria: un activo productivo que puede generar renta periodica, valorizacion,
aprendizaje financiero y posibilidad de expansion por etapas. Para la comunidad objeto de estudio,
este modelo representa una opcion intermedia entre el ahorro pasivo y la compra individual de
vivienda, permitiendo que los potenciales inversionistas participen en un activo inmobiliario real,

administrado bajo criterios técnicos, financieros y de gobernanza.
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4.3.3 DESCRIPCION DEL MODELO DE NEGOCIO:

El modelo de negocio propuesto para el tamano de la muestra efectiva de quince (15)
inversionistas se enmarca en un esquema Build to Rent comercial, orientado al desarrollo de un
activo inmobiliario tipo bodega modular, disefiado para ganar valorizacion en la construccion y

generar ingresos periddicos por arrendamiento.

A diferencia de un proyecto residencial para venta o de un edificio multifamiliar para renta,
este modelo se estructura como un activo productivo de menor complejidad constructiva, con
posibilidad de crecimiento por etapas, administracion centralizada y lectura financiera sencilla

para los potenciales inversionistas.

De acuerdo con el perfil de la oferta de activos comerciales en Popayan, el producto
recomendado corresponde a bodegas modulares comerciales o de usos relacionados con la
organizacionreligiosa, con areas aproximadas entre 60 m? y 120 m? por unidad, una primera etapa
de 1 a 2 bodegas, con localizacion preferente en el norte de la ciudad, parque industrial o zona con
uso comercial y disponibilidad de servicios publicos,y un canon de arrendamiento estimado entre

$1.500.000 y $3.000.000 por unidad.

Para efectos practicos del modelo, se propone iniciar con un producto piloto denominado
“Bodegas Mostaza” por la relacion que hay entre el Sefior Jesus y la semilla de mostaza, que por
su calidad y capacidad de crecer puede convertirse en una planta tan grande que las aves pueden
hacer nidos en sus ramas. La ensefanza es que las cosas grandes para Dios suelen comenzar con
inicios humildes y pequefios. Las bodegas se pueden entender como un producto o una unidad
comercial flexible de aproximadamente 120 m?, que pueda funcionar de dos maneras: como una
sola bodega para un arrendatario comercial de mayor capacidad, o como dos micro bodegas de 60
m? cada una para arrendatarios pequenos. Esta decision permite reducir el riesgo de vacancia,
ajustar el producto a diferentes usuariosy probar la aceptacion del mercado antes de escalara una

segunda etapa.

En consecuencia, el modelo se concentra en dos variables principales del marketing: Producto

y Plaza. El Producto define las caracteristicas fisicas, funcionales y operativas de la bodega;
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mientras que la Plaza define la ubicacion, accesibilidad, compatibilidad normativa local y relacion

del inmueble con la demanda comercial o institucional.

5.1.3.1 Estrategia basada en el PRODUCTO

La propuesta es que la bodega sea modular comercial de pequefia escala, disefiada para ser
arrendada a comerciantes, emprendedores, distribuidoreslocales, talleres, ferreterias, negocios de
comercio electronico, archivo empresarial o actividadesrelacionadas con la organizacion religiosa.
Esta flexibilidad permite que el activo no dependa de un solo tipo de usuario y pueda adaptarse a

diferentes necesidades del mercado local.

Caracteristicas recomendadas del producto

Tabla 17
Recomendaciones para el producto

Componente Recomendacion para el modelo

Tipo de activo Bodega modular comercial para renta

Escala del activo 1 bodega de 120 m? divisible en 2 micro bodegas de 60 m?
Almacenamiento, comercio, distribucion, archivo, taller liviano o,

Uso principal

reuniones, apoyo logistico.

Comerciante, emprendedor, pequeria empresa, distribuidor local u
Usuario objetivo
organizacion religiosa

Altura libre Preferiblemente entre 4,00 my 5,00 m
Acceso Porton vehicular y acceso peatonal independiente

Energia, agua, bario, iluminacion, ventilacion, zona de cargue y
Servicios minimos

descargue
Acabados Funcionales, resistentes y de bajo mantenimiento
Administracion Centralizada, con reglas claras de uso, mantenimiento y cobro
Escalabilidad Posibilidad de construir nuevas unidades en una segunda etapa

El producto debe privilegiar la funcionalidad sobre el lujo. Lo cual significa que no se busca

una edificacidon con acabados costosos, sino segura, durable, limpia, accesible y facil de mantener
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para ser coherente con el objetivo del proyecto, porque reduce costos iniciales, facilita la
comprension del negocio y permite que los inversionistas visualicen con claridad la relacion entre

construccion, canon de arriendo, gastos y retorno.

{lustracion 17. Bodega Mostaza

Fuente: Maqueta Esc. 1:50 Bodegas Mostaza

5.1.3.2 Estrategia basada en la PLAZA

Para bodegas Mostaza, la ubicacién es una variable decisiva, porque podra estar bien
construida, pero si se localiza en un sector sin acceso vehicular, con restricciones de uso del suelo,
inseguridad, baja visibilidad o conflictos con vecinos residenciales, el riesgo de vacancia pude

aumentar.

Por esta razén, antes de adquirir el lote, el modelo debe verificar tres condiciones minimas:

uso del suelo compatible, acceso vehicular adecuado y demanda comercial verificable.

Esta precaucion es especialmente importante porque en la DOFA de activos comerciales se

identificd como amenaza “pasar por alto el uso del suelo antes de comprar”.
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Criterios de localizacion de la bodega

Tabla 18
Recomendaciones para la plaza

Criterio para

Condicion para tener en cuenta
tener en cuenta

Comercial, servicios, industrial liviano o mixto compatible con
Uso del suelo

bodegaje
Accesibilidad Via vehicular en buen estado, posibilidad de cargue y descargue
Localizacion Norte, corredor logistico, parque industrial, Rio Blanco es decir la
preferente zona en donde se desarrolla toda la actividad comercial

Servicios publicos Disponibilidad de agua, energia, alcantarillado e internet

Sector con baja conflictividad y posibilidad de cerramiento o

Seguridad
vigilancia basica
Evitar zonas residenciales con posible rechazo a actividades de
Vecindario
cargue, ruido o flujo vehicular
Valorizacion Preferir corredores con expectativa de consolidacion comercial
Deseable, aunque no indispensable, dependiendo del tipo de
Visibilidad

arrendatario

Fuente: Elaboracion propia

5.1.3.3 Variables y requisitos para desarrollar el modelo de negocio

Variables a tener en cuenta para adquirir el lote

La adquisicion del lote es la decision més critica del modelo, porque define la viabilidad
normativa, técnica, comercial y financiera del proyecto. En este tipo de activos, un lote barato no
necesariamente es una buena oportunidad si no permite el uso requerido o si exige inversiones
altas en adecuacion de terreno, obras hidraulicas o estructurales adicionales, dificil acceso o no

viabilidad de servicios.
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Variable

Tabla 19

Variables para la adquisicion del lote

Qué se debe revisar

Requisito practico

Uso del suelo

Norma
urbanistica

Area del lote

Frente del lote

Acceso vehicular

Que permita bodega, comercio,
servicios, almacenamiento.
Indice de ocupacion,
construccion, aislamientos,
parqueaderos y restricciones

Que permita construir 1 o 2
bodegas y dejar maniobra
minima

Que facilite porton, cargue y
circulacion

Ingreso de camioneta, camion
pequerio o vehiculo de reparto

Servicios publicos Agua, energia, alcantarillado

Topografia

Seguridad
juridica

Precio

Entorno

Preferiblemente plana o con
baja pendiente

Propiedad sin pleitos, embargos

o limitaciones

Que el valor del suelo no
absorba la rentabilidad del
negocio

Que no genere conflicto con
vivienda vecina

Solicitar certificado de uso del suelo
ante Planeacion Municipal

Revisar POT y norma aplicable
antes de prometer compra

Preferible lote que permita al menos
120 m? construibles mas zona de
acceso

Evitar lotes muy angostos

Verificar ancho de via y radios de
giro

Solicitar disponibilidad de servicios
Evitar sobrecostos por cortes,

rellenos o muros estructuras
hidraulicas

Certificado de tradicion y estudio de
titulos

Comparar valor/m? con inmuebles
similares

Visita técnica y revision de
actividades cercanas

Fuente: Elaboracion propia

Método comparativo simplificado para estimacion del valor/m? de lote

Para estimar el valor por metro cuadrado del lote se propone utilizar un método comparativo

simplificado, basado en la revision de inmuebles similares disponibles en el mercado local. El

procedimiento consiste en identificar lotes con vocacion comercial, de servicios, almacenamiento

o industria liviana, preferiblemente ubicados en sectores como el norte de Popayan, corredor

Panamericana, Parque Industrial, Rio Blanco o zonas con actividad comercial compatible.
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Para cada referencia se calculael valor unitario mediante la relacion entre el precio de venta
y el area del lote. Posteriormente, se depuran los datos descartando referencias no comparables,
como lotes sin uso del suelo compatible, predios con construcciones que distorsionen el valor del
suelo, inmuebles sin acceso vehicular adecuado o valores extremos que no representen el

mercado objetivo.

Este método permite construir un rango preliminar de valor/m? y adoptar un valor prudente

para el modelo financiero.

En cuanto al precio, el requisito practico es comparar el valor/m? con inmuebles similares.

Tlustracion 18
CALCULO DE COSTE DE IM2 LOTE

Usaren

? Preciodeventa Valorm® URL

(COP) calcutado promedio DESV fuente Observaciénde comparabilidad promedio

Comparable Fuente

Descripcién

Lote Parque Industrial / Pino Pardo

Punto Propiedad | Norte - Parque I{Ideal para bodegas: zona de alta valorizacion 3.070.000.000 | § 799.479 881.160 391.307 |https://

directo por vocacion de bodega|si

Lote comercial Variante Norte FazWaz/Nexa  |Variante Norte |Lote comercial sobre variante norte; acreditado para res| 800.000.000 800.000 881.160 391.307 |https://

ble por 5n comercialy colSt

Lote esquinero Campo Bello FazWaz / GEA (Campo Bello _|Lote esquinero; cerca de Carrera 9 y via Par 729.990.000 1.520.813 861.160 391.307 |https://s

[$
E]
$

alto por ubicaciény érea urban{St

Lote Variante Norte / atras del Bamb|Finca Raiz [Variante Norte |Lote cerca de la variante norts; construcciones a los lad 810.000.000 300.000 881.160 391.307 |https:// bajo por mayor area; revisar us(Si

ble cercano al sector de interés; prasi

RIEIEEERIE

Casa lote El Placer / Terraplaza Finca Raiz |Av. Panamerica|Uso mixto; lote con construccidn existente; ubicacion c 1.300.000.000 861.160 391.307 |t

10 usar como pro|No

Lote Bello Horizonte i Horizonte |L quinero ideal para bodega o proyecto de vivienda] 700.000.000 | § 933.333 881.160 391.307 |https://
$

ps:
Lote comercial Variante Occidente |Market place |Variante occide|Lote comercial en la variante occidente de Popayan 140.000.000 933.333 | § 861.160 | $ 391.307 |https://ww.

directo por vocacion de bodega|st

Fuente elaboracion propia

Para estimar el valor por metro cuadrado del lote se aplicé un método comparativo
simplificado, tomando como referencia seis lotes en venta localizados en sectores de Popayan
con vocacion comercial, cercania a corredores viales o potencial para actividades de bodegaje.
Para cada comparable se calcul6 el valor unitario dividiendo el precio de venta entre el area del

lote.

El analisis arrojo un promedio general de $881.160/m? y una mediana de $866.667/m?. Estos
resultados muestran que el valor de referencia del suelo para un lote con potencial comercial o de

bodegaje en Popayan se ubica, de manera preliminar, alrededor de $850.000 a $900.000/m?.

La muestra presenta una dispersion importante entre los datos. Esta variacion se explica por
diferencias de localizacion, tamafio del lote, cercania a vias principales, vocacion comercial y
condiciones particulares de cada inmueble. Por ejemplo, el lote de Campo Bello presenta un
valor alto de aproximadamente $1.520.813/m?, mientras que el lote de la Variante Norte presenta

un valor bajo de $300.000/m2. mientras que La Casa lote El Placer / Terraplaza no se tuvo en
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cuenta, sali6 en la depuracion porque su valor fue el mas disperso $2.309.059/m?. Estos valores

funcionan como extremos del mercado y deben interpretarse con cautela.

Al depurar los valores extremos y concentrar la lectura en los comparables mas cercanos al
comportamiento medio del mercado, el valor por metro cuadrado se estabiliza alrededor de
$866.500/m?. Por esta razon, el valor de $800.000/m? sera el adoptado para el modelo financiero
de Bodegas Mostaza se considera prudente y defendible, ya que se encuentra por debajo del

promedio general y cercano al rango depurado de mercado.

Grdfico 2
Valor m2 del Lote

Calculo del valor por m2 del lote

$2.000.000
$1.500.000
$1.000.000

$500.000

S-
500 1000 1500 2000 2500 3000 3500 4000

Fuente: Elaboracion propia

Conclusion para comprar lote

La promesa de compraventa deberd incluir una condicién como esta:

La compra del lote quedara sujeta a la verificacion satisfactoria del uso del suelo,
disponibilidad de servicios publicos, estudio de titulos, viabilidad técnica preliminar y

posibilidad normativa de desarrollar bodegas comerciales o unidades de almacenamiento.

Esto para proteger al grupo inversionista de comprar un predio que después no pueda usarse

para el modelo propuesto.

En consecuencia, para efectos de la simulacion académica, el valor de $800.000/m? no se
presenta como avaluo definitivo, sino como un supuesto razonable de modelacion, sujeto a

verificacion posterior mediante certificado de uso del suelo, revision de servicios publicos,
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accesibilidad vehicular, estudio de titulos, visita técnica y comparacion con nuevas ofertas

disponibles al momento

de una eventual compra.

Variables a tener en cuenta para construir las Bodegas Mostaza

La construccion debe plantearse como un proyecto de baja complejidad relativa, pero no

informal. Aunque una bodega requiere menos acabados que una vivienda multifamiliar, debe

cumplir condiciones técnicas, normativas y de seguridad.

Tabla 20

Variables a tener en cuenta para construir las bodegas

Variable Qué se debe definir Requisito practico
Diserio Distribucion flexible de 1 unidad de Plano arquitectonico con
arquitectonico 120 m? o 2 unidades de 60 m? opcion modular
Diserio ) ) .. Disenio estructural firmado por

Sistema resistente y economico .
estructural profesional competente
Sistema Mamposteria, estructura metalica,  Seleccionar segun costo,
constructivo concreto o sistema mixto rapidez y mantenimiento

) Resistente, ventilada y de bajo Pendientes, canales y bajantes
Cubierta o .

mantenimiento bien resueltos
pi Capaz de soportar carga comercial  Placa de concreto afinada o
iso

Bario y redes
humedas y secas

Zona de cargue

Seguridad

Licencia

Presupuesto

Cronograma

liviana

Unidad sanitaria minima por bodega

o compartida segun diserio
Espacio minimo para cargue y
descargue

Cerramiento, puerta metalica,
iluminacion exterior

Licencia de construccion segun
alcance

Costos directos, indirectos, licencias,

imprevistos y administracion

Tiempo estimado de diserio, licenciay

obra

endurecida segun uso

Cumplir norma sanitaria y
funcionalidad

Resolver dentro del lote o frente
permitido

Prever control de acceso

Tramitar ante curaduria o
autoridad competente

Presupuesto detallado antes de
iniciar

Programar por etapas

Fuente: Elaboracion propia
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Para que el modelo sea practico, se recomienda que la primera etapa no sea un complejo de

bodegas grande, sino una solucién minima viable por etapas:

Etapa 1: una bodega de 120 m? divisible en dos unidades.

Etapa 2: construccion de una 2da bodega si la ocupacion, el canon y la demanda lo justifican.

Esta logica permite probar el mercado, aprender de la operaciony reducir el riesgo financiero

inicial.

Variables a tener en cuenta para rentar con administracion

Para la operacion en renta; la bodega mostaza debe administrarse para producir

flujo de caja, reducir vacancias, conservar el inmueble y confianza con los inversionistas.

Tabla 21
Variables a tener en cuenta para rentar con administracion

Variable Qué se debe controlar Requisito practico
Canon . . B ,
Valor de renta esperado por unidad Definir canon/m? segun mercado
mensual
. . . . Proyectar escenarios con y sin
Vacancia Tiempo sin arrendatario o4 . Y
vacancia
Tipo de Contrato escrito con duracion, reajuste

Arrendamiento comercial o
contrato y obligaciones

. ) L Poliza, codeudor, deposito o garantia
Garantias Respaldo frente a incumplimiento P &

admisible
o ., Cobro, mantenimiento, reportes y Designar administrador o empresa
Administracion ,, )
atencion al arrendatario operadora
Mantenimiento Preventivo y correctivo Crear fondo mensual de mantenimiento

Impuestos y ~ Predial, industria y comercio si aplica
’ " Incluirlos en el flujo financiero
seguros seguros

Reglamento de Evitar usos ruidosos, peligrosos o

Actividades permitidas y prohibidas

uso incompatibles
o ) o Reporte mensual o trimestral de
Reportes Informacion a inversionistas .
ingresos y gastos
Opcion de ) . Se puede pactar como clausula, no
Posible venta futura al arrendatario .
compra como obligacion inicial

Fuente: Elaboracion propia
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Se recomienda que el modelo opere con una administracion centralizada que cumpla tres

funciones:

Comercial: conseguir arrendatarios, publicar el inmueble, negociar contratos y evitar

vacancias.

Operativa: atender mantenimientos, controlar pagos de servicios y conservar en Optimas

condiciones la bodega.

Financiera: llevar los registros de ingresos, gastos, utilidades, reservas y distribuir reportes a

inversionistas.

Gastos recomendados

Tabla 22
Gastos recomendados

Gasto Forma de calculo sugerida

Administracion o fee operativo 8% a 12% del canon recaudado

Mantenimiento preventivo 3% a 5% del canon recaudado

Fondo de reserva 3% a 5% del canon recaudado

Seguro Valor anual estimado dividido en 12 meses

Impuesto predial Valor anual dividido en 12 meses

Vacancia Meses sin arrendatario o porcentaje de ocupacion. 1
Gastos contables y bancarios Valor mensual fijo o proporcional

Fuente: Arrendamientoselcastillo.com

https://www.arrendamientoselcastillo.com.co/recurso/comision-administracion-castillo

Impuesto predial

La siguiente tabla corresponde a una estimacion prudente del promedio del impuesto predial

para bodegas comerciales comparables en Popayan (base homologacion a dic de 2022)
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Tlustracion 19

Estimacion de impuesto predial

METODO DE INTERPOLACION

Referencia Nacional de 20 digitosTipo de predia Direccién Aream2 Valor Impuesto predial Valor/m2 Observacion de comparahilidad
190010101006840000000,00 Comercial K964N 31 B/B. Horizonte 148,3 $908.667 $ 6.127,22 Valores relativamente parejos, esto se debe a
19001010100640000000,00 Comercial K9 64N 105 Lo Bodega 3/B/S: 400,0 $2.860.657 $ 7.151,64 que son predios ubicados enla mismazonay
19001010100660000000,00 Comercial K12 64N 150 B/San Ignacio 251,5 $1.676.300 3 6.666,53 con la misma tipologia y estrato
19001010100660000000,00 Comercial K11 64N 249 B/B. Horizonte 100,0 $670.001 B3 6.700,01 socioeconémo, 3. Se sugiere hacer una
19001010100660000000,00 Comercial ~ CB5N 11 11 B/B. Horizonte 98,2 $654.667 $ 6.666,67 interpolacion para determinar elvalor de ip
19001010100680000000,00 Comercial K963 N 110B/B. Vista 155,1 $1.034.135 $ 6.666,68 para una bodega de 120 m2

251,5 x oy &) =02 -y
6.666,53 (x2 —x1)
X s 666 (127100 » (66665~ 6700)
X=6700+ (2515 — 100)
IPxa120m2=  $ 803.471
Valorprudente $ 1.000.000

Fuente: Elaboracion propia

En este caso se puede adoptar un impuesto predial anual prudente entre $800.000 y

$1.000.000 COP para la bodega comercial de 120 m?, ubicada en zona cercana a la

Panamericana y asociada a estrato socioeconomico tres (3). Se fijara el valor del IP en

$1.000.000 COP.

5.1.3.4 RESUMEN DEL MODELO DE NEGOCIO

Tabla 23

Estructura del modelo de negocio

Fase Decision clave Resultado esperado
. Comprar solo si el uso del suelo permite o .
Adquirir P o i P Capitalizacion en 16 meses bajo
bodega o actividad comercial o )
lote ) el ahorro del 30% de los ingresos
compatible
. Desarrollar una bodega modular de 120 L,
Construir . i Ganar valorizacion
m? divisible en dos unidades
Rent Arrendar a comerciantes, empresas Generar renta periodica, flujo de
entar . o, .. .
pequerias u organizacion religiosa caja
o Operar con contratos, mantenimiento, .
Administrar ¥ Proteger el activo y la confianza
reportes y fondo de reserva
Construir una segunda etapa si el piloto Crecimiento patrimonial
Escalar & 4 P P

funciona

progresivo
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En sintesis, el marco operativo del modelo de negocio propuesto se fundamenta en un activo
comercial sencillo, modular y escalable en el que su valor no estd unicamente en las ganancias por
construir la bodega mostaza, sino en el sistema ordenado de adquisicion, construccion,
arrendamiento y administracion que permita convertir el ahorro colectivo de los inversionistas en
un activo productivo. Por esta razon, el modelo se enfoca principalmente en las variables de

Producto y Plaza.

Asi entonces, el activo estd enmarcado en el Producto porque seréd flexible, funcional y
rentable; y en la plaza porque debera garantizar, accesibilidad, seguridad, uso del suelo compatible

con el propodsito y demanda comercial verificable.

5.1.3.5 Insumos para la factibilidad financiera del modelo como venta y renta

La siguiente tabla presenta la trazabilidad de los principales parametros a utilizar en la
factibilidad financiera del modelo de negocio Bodegas Mostaza. La primera columna identificael
parametro del modelo; la segundarelaciona la fuente documental, pagina o titulo donde se justifica
su uso; y la tercera presenta el dato numérico o técnico incorporado en el archivo Excel de
factibilidad. De esta manera, los valores son insumos vinculados al perfilamiento de la oferta

comercial, con sus fuentes de informacion secundaria.

Tabla 24
Resumen de valores para la factibilidad

Parametro Fuente de soporte Datos de uso

Documento maestro, titulo 5.1.3 descripcion del modelo de

Nombre del negocio. Alli se propone iniciar con el producto piloto “Bodegas Bodegas
proyecto  Mostaza”, como bodega modular de aproximadamente 120 m?, Mostaza
divisible en dos microbodegas de 60 m-.

Documento maestro de trabajo de grado, titulo 5.1.3 Descripcion

Bodega
Tipo de del modelo de negocio. Alli se define el modelo como un esquema &
) ) ; i modular
activo Build to Rent comercial orientado a una bodega modular. .
comercial

comerciales o de usos relacionados con la organizacion religiosa.

Numero de Se soporta metodologicamente en el titulo perfil del producto

Iniciar con
unidades a recomendado, donde se plantea una primera etapa de 1 a 2

vender bodegas. Ibodega
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Parametro Fuente de soporte Datos de uso

Area del Titulo Variables a tener en cuenta para adquirir el lote, donde se

120 m?
lote recomienda un lote que permita al menos 120 m>. "
Area . .
: Se relaciona con el perfil del producto recomendado, que define
vendible de . 120 m?
unidades entre 60 m?y 120 m?.
la bodega
Posibilidad Documento maestro. 5.1.3 Descripcion del modelo de negocio. Alli )
o . 2 unidades de
de se indica que la bodega de 120 m? puede funcionar como una sola 60 m?
subdivision unidad o como dos micro bodegas de 60 m>.
Costo m? Titulo Variables a tener en cuenta para adquirir el lote, donde se
ostom indica que el precio del suelo debe compararse con inmuebles $800.000/m**
del lote . s .
similares y no absorber la rentabilidad del negocio.
Se soporta en la exigencia metodologica de revisar precio, uso del Costo $/m2
Valor total .. . S -
del lote suelo, servicios, acceso y seguridad juridica antes de comprar el *area=$96.00

lote. 0.000

Valor m?  Este valor se soporto con comparables de mercado. por tanto un

2
vendible  valor prudente puede estar entre, $3.000.000 y $5.000.000/m? 83.700.000/m

Se conecta con el andlisis de oferta, titulo 1. Fase de fuentes

Preci
) r‘ec.zo consultadas y contexto del mercado donde se identificaron
inicial de - ] . $444.000.000
bodegas en venta y arriendo en Popayan. Es el valor del activo en
venta
24 meses.
La Lonja de Propiedad Raiz de Cali y Valle del Cauca sirve como
soporte técnico de referencia, pues presenta costos de reposicion Valor sensible
Costo . -
divect para bodegas cerradas H=4-5 m. En el perfilamiento se sefiala el para la TIR y
recto po
mlz POT item BOG6 “Bodega basica H5 m CERRADA CONCRETO” con utilidades
valor de reposicion de $1.123.921/m? redondeable a $31.500.000/m?
81.200.000/m? y con escenario conservador de $1.500.000/m?.
Se justifica porque el documento maestro advierte que, aunque la
Costo .. . o
oo bodega es de menor complejidad que vivienda multifamiliar, debe
indirecto L ) i oo s ) 3550.000/m?
o 2 cumplir diserio arquitectonico, diserio estructural, licencia,
P presupuesto, cronograma y condiciones técnicas.
Inflacion  Aunque su pertinencia se relaciona con la amenaza identificada en
para la DOFA: cambios en costos de construccion, materiales, tasas de
indexar interés y condiciones de financiacion. Soporte técnico: Lonja 6% anual
costos ValleSe usa tabla de Principales variables macroeconomicas.
directos https.//www.bancolombia.com/empresas/capital-

24 El costo por m2 o total del lote puede ser asumido por los inversionistas en un plan de capitalizacion
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https://www.bancolombia.com/empresas/capital-inteligente/actualidad-economica-sectorial/perspectivas-economicas-2025

Parametro

Fuente de soporte

inteligente/actualidad-economica-sectorial/perspectivas-

economicas-2025

Inflacion
para . . . . .. .o
nd Mismo criterio anterior: indexar costos indirectos ante variaciones 6% /
indexar . 0 anua
esperadas de precios durante el desarrollo del proyecto.
costos
indirectos
Tasa de
interés Se relaciona con la amenaza de cambios en tasas de interés y
crédito condiciones de financiacion identificada en la DOFA de la oferta 10% E.A.%
corporacio de activos comerciales.
n
Correccion
monetaria  Se toma como supuesto financiero del programa para ajustar por 295 126
C oy . 0 anua
financiacio correccion monetaria.
n
. Se conecta con la propuesta académica de inversion colectiva,
Porcentaje . j ] .
f . ., donde el activo mas prudente no seria una bodega grande, sino 30%
inanciacio . . 0
) micro bodegas o bodegas pequerias modulares que se ajusten a la
n socios . . g ..
capacidad de inversion de los participantes.
Inicio de  Escenario prudente dentro de la logica de estructurar el proyecto
construccio por etapas, permitiendo primero organizar capital, lote, diserios, Mes 16
n licencia y luego iniciar obra.
i J Se justifica como plazo de construccion para una bodega de baja
iempo de . .
., complejidad relativa, aunque el documento maestro aclara que la
construccio ., ) ) 8 meses
construccion no debe tratarse como informal y debe cumplir
n
disero, licencia, presupuesto y cronograma.
Duracion ,
Corresponde al horizonte de simulacion de la factibilidad como
total del : o, ., . . 24 meses
venta, zncluyendo estructuracion, cCOnsStruccion y cierre comercial.
proyecto

Datos de uso

Documento de perfilamiento. Fase de localizacion estratégica de Norte, Parque
Localizacio la oferta. Se priorizan zonas como Norte—salida Panamericana—  Industrial, Rio
Blanco o zona

n preferente Bello Horizonte—Bellavista, Parque Industrial y Rio Blanco por

accesos, compatibilidad logistica o presencia de bodegas. comercial

25 La tasa por crédito puede ser cero si el inversionista asume mediante un plan de capitalizacion
26 La correccion monetaria puede ser cero si el inversionista asume mediante un plan de capitalizacion
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Parametro

Fuente de soporte Datos de uso

compatible

Perfilamiento de oferta. Fase de fuentes consultadas y contexto del

Condicion mercado Se indica que los proyectos comerciales, industriales o de .
. . . y Sy Verificar uso
normativa  servicios requieren resolucion o verificacion de uso del suelo ante
. . - . del suelo
previa Planeacion Municipal; no todo lote urbano puede destinarse a
almacenamiento, operacion logistica o comercio mayorista.
C d
reL}Z;:ncfa Perfil del producto recomendado. Para factibilidad de venta, este $1.500.000 a
del dato sirve como respaldo comercial del activo, pues muestra que  $3.000.000 por
la bodega también tendria potencial de renta. unidad
producto,
Perfil del producto recomendado. Se usa como referencia de
Canon/m?  mercado para validar que el activo tendria una lectura comercial $20.000 a
esperado  como bodega rentable, aunque la evaluacion de esta primera parte $25.000/m?
sea venta.
La secretaria distrital de planeacion de Bogotd indica que, para
bodegas en Colombia, la tasa de descuento en un DCF
normalmente se mueve entre 12% y 18% E.A., y para proyectos
Tasa de estabilizados o de bajo riesgo entre 11% y 14%. Por tanto, un 12013%
desecuento EDF ubicado dentro del rango estad bien para un activo tipo ’
bodega con vocacion de renta.
hitps.//www.sdp.gov.co/sites/default/files/rentabilidad_sector_cons
truccion_2015_0.pdf
Cotizacion Sura: pagina PDF 2/3, seccion “Valor a pagar sede de
Pollo Bucanero”y “Valor a pagar del seguro”. La cotizacion
Poliza de = S€8Uraun edificio por $516.000.000 y arroja un valor total anual
z
de 81.520.722. Cotizacion Seguros Bolivar: pagina PDF 1/4,
seguro todo o ) 1.400.000
] seccion “Valores a pagar”, con total anual de 31.383.274; y
riesgo- . o ., ) ., anual
; pagina PDF 2/4, seccion “Relacion de negocios asegurados”,
anud donde se asegura una bodega por $550.000.000. El valor de
81.400.000 se adopta como valor promedio prudente redondeado
entre ambas cotizaciones.
Segun Fase de localizacion estratégica en este caso se puede
adoptar un impuesto predial anual prudente entre $700.000 y
Impuesto ) ) 1.000.000
. 81.000.000 para una bodega comercial de 120 m? ubicada en
predial anual

zona cercana a la Panamericana y asociada a estrato
socioeconomico 3

Administrac Titulo “Gastos de operacion”, tabla “Gastos recomendados”. Alli 10% del canon
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Parametro

Fuente de soporte Datos de uso

ion se recomienda que la administracion o fee operativo se calcule  recaudado
inmobiliari entre 8% y 12% del canon recaudado. Por tanto, el 10%
a corresponde al punto medio del rango recomendado.
Or Al igual que el anterior, Gastos de operacion”, tabla “Gastos
ros , . .
; recomendados”. Alli se plantea el mantenimiento preventivo entre
astos
?M atenimi 3%y 5% del canon recaudado y el fondo de reserva entre 3%y 5% del canon
antenimi oo
) 5%. Para el modelo de capitalizacion, el 5% se adopta como valor recaudado
ento
. J)} prudente para mantenimiento y otros gastos menores, sin duplicar
otros
el fondo de reserva si este se modela por aparte.
Segun la ICDE Alli se indica que una bodega estandar urbana en
) Popayan puede tener valorizacion estimada entre 4% y 6%,
Gradiente i . . .. . o
de mientras una bodega industrial/logistica puede ubicarse entre 6%
.., ¥9%. Asi que el 4% se adopta como escenario conservador, 4% anual
valorizacio ; , N
compatible con una bodega estandar urbana o de escala pequeria.
hitps.//www.icde.gov.co/analisis-inmobiliario-y-de-actividad-
edificadora-de-popayan-cauca
Segun vivienda.com, indica que los Cap Rates observados para
bodegas Clase A suelen estar aproximadamente entre 7,7% y
Tasa 9,0%, y que en un DCF inmobiliario para bodegas el Cap Rate de
capitalizaci salida puede estar alrededor de 8% a 9%. Por tanto, 8,31% queda 8.31%

on de salida dentro del rango técnico recomendado para tasa de salida.

https.//vivienda.com.co/inversion-de-vivienda-en-colombia-
capital-2026/

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4 DESCRIPCION DEL MODELO FINANCIERO para el modelo de negocio

(Anexo programa de factibilidad financiera)

5.1.4.1 Programa de factibilidad financiera utilizado

Para la primera lectura financiera del proyecto Bodegas Mostaza, se utilizo el archivo en la
herramienta excel denominado “costeo del proyecto como venta”, correspondiente a un programa
de factibilidad financiera de proyectos inmobiliarios facilitado en el curso de mercadeo aplicado a
la construccion del programa de Maestria en Ing Civil, con el proposito de simular, de manera
sencilla y comprensible, si el desarrollo fisico del activo compuesto por el lote, construccion,
costos indirectos, financiacion e ingresos esperados, presenta una estructura razonable antes de

analizar su comportamiento como activo de renta.

Es importante aclarar que la factibilidad no debe entenderse inicamente como un presupuesto
de costos directos e indirectos, sino como una simulacion integral del proyecto. En este sentido, la
factibilidad nos permite observar el proyecto como un conjunto de variables relacionadas: lote,

areas, precio de venta, costos, financiacion, tiempos, utilidad y tasa interna de retorno.

En el caso de este trabajo de grado, el programa fue adaptado al proyecto Bodegas Mostaza,
una bodega modular de aproximadamente 120 m?, con posibilidad de operar como una sola unidad
o dividirse en dos micro bodegas de 60 m?. Esta condicién permite evaluar un activo comercial de
escala prudente, coherente con el perfil de producto recomendado en la fase de analisis de oferta

comercial.

5.1.4.1.1 Estructura general del programa

El programa cuenta con una hoja inicial denominada Ment, desde la cual se accede a los
principales médulos del programa: financiacion de aportes, parametros, pronostico de ventas,
subrogaciones, flujo de inversion, plan de financiacién y resumen. Para efectos del pre sente trabajo
de grado, la lectura del programa se concentra en tres momentos: primero, la alimentacion de
parametros; segundo, la construccion del flujo de inversion; y tercero, la interpretacion del

resumen financiero del proyecto.
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Figura 21
Menu principal del programa de factibilidad financiera utilizado para el proyecto Bodegas Mostaza

£ Financiacion Aportes Parametros

g Flujo de Inversion Plan Financiacion
i Pronostico Ventas Subrrogaciones
H Resumen =

Menu ot PronoeicoVentss  Submagaciones  Rewmen | Fljo | Fluja mersion

Fuente: archivo Excel “costeo del proyecto como venta”.

Estructura del programa.

Tabla 25
Estructura completa del programa

Moédulo del <z
Funcion dentro del modelo
programa
Financiacion Define la participacion de socios y los aportes requeridos para el
aportes desarrollo del proyecto.
, Recoge los datos técnicos, comerciales, financieros y de costos que
Parametros

alimentan la simulacion.
Prondéstico ventas  Proyecta el ingreso esperado por la venta de la unidad inmobiliaria.

. Organiza el cierre financiero asociado a la venta y al pago de
Subrogaciones g } fi yarpas
obligaciones del proyecto.

Presenta el movimiento de ingresos, egresos, financiacion, lote, costos

Fiuio de i .
ujo de inversion financieros, utilidad y TIR.

Plan financiacion ~ Resume la estructura de financiacion prevista para el proyecto.

Resumen Sintetiza los resultados técnicos, comerciales y financieros del modelo.

Esta herramienta produce, entre otros resultados, el flujo de inversion, los parametros técnicos,
comerciales y financieros, el estado de resultados, los costos totales, los costos por unidad

inmobiliaria, la TIR, la indexacién de costos, el cuadro de ventas y las subrogaciones.
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5.1.4.1.2 Parametros de entrada del proyecto

La hoja Pardmetros constituye el punto de partida del modelo. En ella se incorporan los datos
de entrada que permiten estructurar financieramente el proyecto: area del lote, 4rea vendible,
precio de venta, valor del lote, costos directos, costos indirectos, inflacion, financiacion, aportes
de socios y tiempos de ejecucion.

Figura 22
Parametros del programa de factibilidad financiera utilizado para el proyecto Bodegas Mostaza

Sistema de Evaluacion Financiera de Proyectos de Construccion
Version Educativa

) 1. Aportes Socios ) 2. Periodos de Construccién ) 3. Costos

(") 4. Tasas de Interés (") 5. Ventas (") 6. Proyecto

] (®) Ver Todos Los Parametros 1 Mend Principal (Ctrl-m)

No. [ip: Detalle
1 | 5 |Cantidad Bodegas del Proyecto
2 | 5 |Numero de Edificios
3 | 5 |Area vendible por apartamento 120,00
4 | 5 |Valor por m2 vendible de apartamento 3.700
5 | 5 |Precio inicial apartamento $444.000
6 | 5 |Porcentaje Incremento Precio x Unidad 0,0%
7 | 5 |Periodo de inicio de incremento de precios 2
8 | 4 |Indice de Inflacién anual utilizado para indexar costos directos 6,0%
9 | 4 |Factor mensual de indexacion para indexar costos directos 1,004868
10 | 4 |Indice de Inflacién anual utilizado para indexar costos indirectos 6,0%
11 | 4 |Factor mensual de indexacién para indexar costos indirectos 1,004868
12 | 5 |Porcentaje de Cuota Inicial Sin Aplicar a Subsidio de Vivienda 0,0%
13 | 5 |Valor Subsidio de Vivienda 30
14 | 5 |Valor Cuota Inicial en $$% sin subsidio 30
15 | 5 |Porcentaje de Cuotas Iniciales Aplicando a Subsidio de Vivienda 0,0%
16 | 4 |Tasa de Interes Crédito Corporacién 0,0%
17 | 4 |Correccioén monetaria financiacion 0,0%
18 | 1 |Porcentaje Financiacion Socios 30,0%
19 | 1 |Tasa financiacion lote 0,0%
20 | 1 |Tipo Interes Financiacion Lote C
21 | 1 |Tasa financiacién aportes 0,0%
22 | 1 |Tipo Interes Financiacién Aportes c
23 | 1 |Presentacién de Aportes Socios Corporacion
24 | 2 |Inicio de la Obra jun-26
25 | 5 |Valor Primera Cuota de Separacion $0
26 | 6 |Nombre del Proyecto BODEGAS MOSTAZA
27 | 6 |Propietario TESIS UJAV
28 | 6 |Factor de Redondeo de Precios -2
29 | 5 |Meses financiacion cuctas iniciales 16
30 | 5 |Mes que inicia la subrrogacion después de la venta 2
31 | 3 |Area del Iote en Mt2 120
32 | 3 |Costo Mt2 del Lote $800
33 | 3 |Costo del Lote $96.000
34 | 5 |Periodo de Inicic de Subrrogaciones 24
35 | 3 |Area constuida por apartamento 0
36 | 3 |Area vendible por bodega 120
37 | 3 |Mtrs? Construidos Brutos 0
38 | 3 |Mtrs® Construidos Vendibles 120
39 | 3 |Costo Directo por Mt* $1.500,00
40 | 3 |Costo Indirecto por Mt? $550,00
\ 41 | 3 |Tipo de Costeo (Directo e Indirecto) Global -
42 | 3 |Costos Directos $180.000
43 | 3 |Costos Indirectos $66.000
44 | 3 |Porcentaje de Aplicacién de Costos Indirectos Antes de Construir 40%
45 | 3 |Porcentaje de Aplicacion de Costos Indirectes Durante la Construccion 40%
46 | 3 |Porcentaje de Aplicacién de Costos Indirectos durante la subrrogacion 20%
47 | 2 |Periodo de Inicio de Construccion 16
48 | 2 |Tiempo de construccion 8
49 | 4 | Tasa de Interés para rendimientos financieros (TEA) 0%
50 | 2 |Duracion del Proyecto 24

Fuente: archivo Excel “costeo del proyecto como venta”.
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En el proyecto Bodegas Mostaza, los principales parametros utilizados fueron los de la tabla

de insumos para la factibilidad financiera y los arrojados por el programa de factibilidad:

Tabla 26
Valores de entrada incorporados al modelo
Grupo de Dato
Lectura dentro del modelo
parametros incorporado

Unidad piloto para evaluar la factibilidad inicial del
Producto 1 bodega

activo.
Area vendible 120 m? Area coherente con el perfil de producto recomendado.

Valor m? vendible

Precio inicial

Area del lote

Costo m? del lote

Valor total del

lote

Costo directo

Costo indirecto

Costos directos

base

Costos indirectos

base
Inflacion de
costos
Financiacion
S0CioS

Tasa crédito

$3.700.000/m?
$444.000.000
120 m?

$800.000/m?

$96.000.000

$1.500.000/m?

$550.000/m?

$180.000.000

$66.000.000

6% anual

30%

10% E.A.

Precio comercial de salida utilizado en la simulacion.
Resultado de multiplicar 120 m? por $3.700.000/m?.
Area minima de referencia para el piloto.

Supuesto prudente para suelo con vocacion comercial

producto del estudio del mercado local.
Resultado de multiplicar 120 m? por $800.000/m?.

Costo de construccion adoptado para el modelo.

Costos complementarios asociados al desarrollo del

proyecto.

Resultado de multiplicar 120 m? por $1.500.000/m?.

Resultado de multiplicar 120 m? por $550.000/m?.

Supuesto para indexar costos directos e indirectos.

Participacion de los socios dentro de la estructura

financiera.

Supuesto de costo financiero del crédito que puede ser cero
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Grupo de Dato
Lectura dentro del modelo

parametros incorporado
corporacion si los socios deciden no tomar créditos y capitalizarse
Duracion del _ ' -
24 meses Horizonte total de la simulacion.
proyecto
Inicio de Momento atrds para capitalizarse, y adelante, para
Mes 16
construccion proyectar el inicio de la obra.
Tiempo de ‘ _
8 meses Plazo estimado para ejecutar la bodega.
construccion

Estos parametros coinciden con los elementos basicos que se plantearon como insumos
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5.1.4.4 Plan de capitalizacion de los inversionistas

Puede llegar a ser un dato curioso que la comunidad de la organizacion estudiada tenga dentro
de sus principios financieros el no endeudarse pues las sagradas escrituras ensefian que el deudor
es esclavo del acreedor. Sin embargo, es con base en ese principio de libertad que se simula un
escenario donde los inversionistas asumen las tres entradas de recursos que el programa de

factibilidad posee; aportes de socios, valor del lote y el crédito con algunos ajustas mas.

Es decir, que el grupo inversionista deberd adquirir el lote y asumir la construcciéon de la
Bodega Mostaza mediante aportes de capital propio con un plan de capitalizacion. De esta manera

se resuelve la dependencia del crédito.

Para efectos del modelo simulado, se propone que este capital sea reunido mediante un plan
de capitalizaciona 16 meses, distribuido entre 15 inversionistas con niveles de ingreso superiores
a 3 SMMLYV vy con la capacidad de destinar el 30% para invertir en ahorro y/o construccion del

patrimonio.

Esta estructura permite que el aporte no se realice en un solo momento, sino de manera

progresiva y organizada durante la etapa previa al desarrollo del activo.

Figura 23
Valores resultantes en el programa de factibilidad

Concepto
Aporte de socios en costos directos e indirectos $268.823.000
WValor dellote $96.000.000
Nuamero de inversionistas 15
Plazo de capitalizacién (meses) 16
Aporte total por inversionista $24.321.533
Aporte mensual por inversionista $1.520.096
Aporte mensual total del grupo $22.801.438

Costo total de producciéon del proyecto $364.823.000

Precio promedio de venta $ 444.000.000
Utilidad del17,83% $ 79.177.000

Fuente: Elaboracion propia
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Plan de capitalizacion a 16 meses

Figura 24
Escenario 1. capitalizacion en 15 meses
Mes Aporte mensual total del Saldo.ﬁn.al con A\fanlce de
grupo rendimiento capitalizacion
1 $ 22 801 .438 $22.974.535 6,25%
2 $ 22 801.438 $ 46.123.483 [ 12,50%
3 $ 22.801.438 $ 69.448.166 [ 18,75%
4 $ 22 801 438 $92.949.920 [ 25,00%
5 $ 22 801 .438 $ 116.630.088 [ 31,25%
6 $ 22 801.438 $ 140.490.024 | 37,50%
7 $ 22 801.438 $ 164.531.095 [ 43,75%
8 $ 22.801.438 $ 188.754 673 . 50,00%
] $ 22 801 .438 $213.162.146 I 56,25%
10 $ 22 801 .438 $ 237.754.909 ¥ 62,50%
11 $ 22 801.438 $ 262.534.369 I 68,75%
12 $ 22.801.438 $ 287.501.943 [0 75,00%
13 $ 22 801 .438 $ 312.659.060 Y 81,25%
14 $ 22 801 .438 $ 338.007.157 [0 87,50%
15 $ 22 801.438 $ 363.547.685 [ 93,75%
16 $ 22.801.438 $ 389.282.106 [0 100,00%

Fuente: Elaboracion propia

Este plan muestra que cada inversionista deberia aportar aproximadamente $1.425.090
mensuales durante 16 meses, hasta completar un aporte individual de $22.801.438. En conjunto,
los 15 inversionistas reunirian los $364.823.000 en 15 meses por el interés compuesto. Es decir

que el costo total de produccion de la Bodega Mostaza estaria disponible un mes antes.

Figura 25
Escenario 2. capitalizacion en 16 meses

Mes Aporte grupoe inicio de Saldo final . Apnrt.e por Avance sobre
mes inversionista meta

1 $21.368.793 $21.531.015 $ 1.424.586 5,90%
2 $21.368.793 $43.225 484 5 1.424 586 11,85%
3 $21.368.793 5 65.084.647 5 1.424 586 17,84%
4 $21.368.793 5 87.109.754 5 1.424 586 23,88%
= $21.368.793 $ 109.302.066 $ 1.424.586 29,96%
6 $21.368.793 $ 131.662.852 5 1.424 586 36,09%
T $21.368.793 $154.193.390 5 1.424 586 42 27%
8 $21.368.793 5 176.894.970 5 1.424 586 48,49%
4 $21.368.793 5 199.768.889 5 1.424 586 54,76%
10 $ 21.368.793 $ 222.816.457 $ 1.424 586 61,08%
11 $ 21.368.793 $ 246.038.990 $ 1.424 586 67,44%
12 $21.368.793 $ 269.437.819 5 1.424 586 73,85%
13 $21.368.793 $293.014.281 5 1.424 586 80,32%
14 5 21.368.793 $316.769.724 $1.424 586 86,83%
15 $ 21.368.793 $ 340.7058.507 $ 1.424.586 93,39%
16 $21.368.793 $ 364.823.000 5 1.424 586 100,00%

Fuente: Elaboracion propia
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Este Escenario 2, muestra que cada inversionista deberia aportar aproximadamente
$1.424.586 mensuales durante 16 meses, hasta completar un aporte individual de $21.368.793. En
conjunto, los 15 inversionistas reunirian los $364.823.000 en 16 meses por el interés compuesto.
Es decir que el costo total de produccion de la Bodega Mostaza estaria disponible en el mes 16

haciendo los aportes al inicio del mes.

Podria decirse que para la vigencia 2026 la cuota de cada inversionista que gana 3 SMMLV

corresponde al 27% de su salario.

Esta capitalizacion cumple una funcion financiera y metodologica. En primer lugar, permite
reunir el capital propio requerido para iniciar la estructuracion del proyecto; en segundo lugar,
elimina la presion sobre el crédito; y en tercer lugar, funciona como un mecanismo practico para

verificar la disciplina financiera de los inversionistas antes de asumir compromisos mayores.

5.1.4.5 Flujo de inversion del proyecto

Después de alimentar los parametros, el programa organiza la informacion en el flujo de
inversion. Esta hoja permite observar el comportamiento mensual de los ingresos y egresos del
proyecto durante el horizonte de simulacion.

Figura 26
Flujo de inversion del proyecto del programa de factibilidad financiera

Py B3 aaed8  eapd8  et38  er28  Se20  sad  GRT  wwdl  whedl  mardl a3l it saedl 31 e 31 wer2l M1 a2 k38 wwdt

st | esavnn | 4o 0n0n | ATERAEEL 4000000 | 1800000 ] 4eesmnn | A4400RS0 | 44000000 | 44O MA0MOD| ASLOMDR | 4000 | | SeR000 | 4000 | eesnonsn | teesoe ] stemonel  sessonon | w000 | adsons | tsevom

u i i i I ) i [y i [y [ U @ i T | i ) ) I fry)

A Conm | sk | eN s | RRSRNER, AWAMA | 4800000 | ANAFORG)| AOORAD| ANKSON00| AATING | WCOIRAG | 4RO | WHAOWDL| | FHARGRS| 4 ON0A|  WAROUHD | AMNIDGR | MNP AuAFeNG) | WAL0M00, RGOSR A0 | MAmmAN]  4sieaa |

Fuente: archivo Excel “costeo del proyecto como venta”.
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En este flujo del proyecto, el costo total de produccion se estimaen $364.823.000. Este valor
sera cubierto mediante un plan de capitalizacion de 15 inversionistas a 16 meses, en el cual realizan
aportes periodicos hasta completar el capital requerido para la produccion del activo. Bajo esta
estructura, el modelo no contempla crédito constructor ni costos financieros, por lo que el flujo
registra costos financieros iguales a cero. Como resultado, el proyecto estima ingresos por

$444.000.000, egresos por $364.823.000y una utilidad aproximada de $79.177.000. Un 17,83%

En este flujo se integran los ingresos por venta, los aportes, el valor del lote, los costos
directos, los costos indirectos, la financiacion requerida, el préstamo, los costos financieros y el
resultado final del proyecto. Por tanto, su funcion no es mostrar unicamente cuanto cuesta

construir, sino como se mueve el dinero durante el desarrollo del activo.

El flujo de inversion es el movimiento de ingresos y egresos del proyecto, incluyendo ventas,
recaudos, subrogaciones, costos directos, costos indirectos, financiacion, préstamo bancario,

costos financieros, lote, utilidad y TIR.
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5.1.4.6 Resumen e interpretacion financiera

La hoja Resumen sintetiza los resultados principales del programa de factibilidad financiera
y permite interpretar la viabilidad del proyecto bajo el nuevo esquema de financiacion. Para el caso
Bodegas Mostaza, el modelo considera que los inversionistas aportan el valor total de produccion
del proyecto mediante un plan de capitalizacién a 16 meses, sin dependencia del crédito

constructor y reduce a cero los costos financieros dentro de la simulacion.

Fuente: archivo Excel “costeo del proyecto como venta”.
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Figura 27
Resumen del proyecto del programa de factibilidad financiera utilizado para el proyecto Bodegas Mostaza
Parametro Tecnicos Parametros comerciales
Area de Lote 120 Unidades a Wender 1
Valor M2 Lote $800 Precio Inicial $444_ 000
VYalor Total Lote $36.000 Incremento Mensual en Precios 0,00z
No. Edificios 1] Cuota Inicial $0
MNo. Pisos por Edificio 120 Subsidio Vivienda 30
Area vendible por apartamento 120 Cuota de Separacion $0
Area Total Vendible 120 Plazo Pago Cuota Inicial 16 Meses
Periodo Inicio Construccidn Precio Promedio de Yenta #444.000
Tiempo de Construccidn 8 Valor por Mt2 Vendible $3.700
Duracion del Provecto 24 Periodo de Yentas 1Meses
Periodo de Subrrogaciones 1Meses
Mo promedio de ventas mesuales 1
No Eromedio de Subnoﬁaciones Mensu 1
P y G del proyecto
Ingresos [Wentas]
Cuctas de zeparacion 0 Parametros financieros
Saldo Cuotas iniciales 0 Tasa de Interés Corporacion [Anual) 0,00
Subrogacion 444 000 Tasa de Correccidn Monetaria [Anual) 0,005
Subsisdio o Credito Corporacion 1868.176.00
Total Ingresos 444 000 Aporntes Socios en Efectivo 65.815.00
Egresos [costos) Apontes Socios en Lote 96.000,00
Costo directo 197.512 Costos financieros 0,00
Costa Indirecta 71.31 Tasa Inflacion para Proyeccion Futura 6,005
Costa financiero 1]
Cosato del lote 96.000
Total egresos 364.823
Utilidad
Totallngresos 444000 Tasa Interna de Retorno (E.A.) 24.11%)
Total egresos 364 823
.|
Utilidad TATT
Porcentaje de utilidad L ean A Peicia
Analisis de Costos del Proyecto Total Partic. E
Costos Directas 137.512 44 48 b =
Late 96.000 21,62 - I —
Financiacion 0 0,003 (5 Gl
Indirectos 71.31 g =
Subtotal Costo de Produccidn 364 823
Lhilidad TIATT
Total 444.000
Anilisis por Apartamento Total Partic. Vr por m2
Costas Directos 197.512 44 485 1.646
Late 36.000 2162 800
Financiacion 0 0,00 1]
Indirectos 71.311 16,065 594
Subtotal Costo de Produccidon 364.823 82174 3.040
Lltilidad TI.177 17 83+ 660
Total 444.000 100,00 3.700



Tabla 27
Resumen de resultados

Bl del
oane £ Qué interpreta Resultado del modelo actualizado
resumen
Parametros
técnicos Tamario fisico del proyecto.  Lote de 120 m?y drea vendible de 120 m?.

Parametros  Precio de venta y valor por  Precio de venta de $444.000.000 y valor de
comerciales  metro cuadrado. $33.700.000/m>.

, Relacion entre costos directos, Costos directos de $197.512.000, lote de
Parametros de oo .
lote, costos indirectos y costo $96.000.000, costos indirectos de $71.311.000 y

t
costos total de produccion. costo total de produccion de $364.823.000.
El t lant italizacion d.
Estructura Forma de cubrir los costos del pm)./ec'o S¢ prAmtea con capriauzacion ?,
financiera rovecto inversionistas por el valor total de produccion,
proyecto. sin costo financiero en el modelo actualizado.
Estado de Relacion entre ingresos, Ingresos de $444.000.000, egresos de
resultados egresos y utilidad. $364.823.000 y utilidad de $79.177.000.
Distribucion del costo y Costo de produccion aproximado de
Analisis por m? utilidad por metro cuadrado  $3.040.192/m? utilidad de $659.808/m?y precio
vendible. final de 33.700.000/m?.
Indicador de  Tasa interna de retorno del TIR efectiva anual de 24,11%. Proveniente de
retorno proyecto. programa de factibilidad.

Bajo los datos incorporados al programa, el proyecto presenta ingresos por $444.000.000 y
egresos por $364.823.000, generando una utilidad estimada de $79.177.000, equivalente
aproximadamente al 17.83% de las ventas. Este margen supera el rango sefialado por getharvest
segun el cual una utilidad entre el 8% y el 15% sobre ventas puede considerarse coherente dentro

de este tipo de evaluaciones de factibilidad.

. La TIR efectiva anual de 24,11% debe interpretarse como un indicador de simulacion
financieray no como una promesa de rentabilidad. Su resultado depende del cumplimiento de los
supuestos utilizados en el modelo: precio del lote, costos directos, costos indirectos, precio de

venta, plazo de capitalizacion, tiempos de ejecucion y condiciones comerciales del activo.

El analisis por metro cuadrado también muestra una estructura favorable. El costo total de

produccion se ubica en aproximadamente $3.040.192/m?, mientras que el precio de venta
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https://www.getharvest.com/es/calculators/profit-margin-calculator-for-winery

considerado es de $3.700.000/m?. Esto deja una utilidad aproximada de $659.808/m?, lo que

facilita entender de forma sencilla el margen econdmico del proyecto.

Por tanto, el modelo permite concluir que Bodegas Mostaza presenta una estructura
financiera viable dentro de los supuestos académicos definidos. Su principal aporte consiste en
demostrar que un activo comercial de pequefia escala puede ser formulado mediante capitalizacion
colectiva, control de costos, definicion clara del producto y planeacioén previa del flujo de

inversion.
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4.3.5 Método de capitalizacion de renta a cinco aiios

Después de revisar la factibilidad inicial del desarrollo fisico del activo mediante el programa
“costeo del proyecto como venta”, se realiza una segunda lectura financiera orientada al modelo
Build to Rent. Para ello se utiliza la hoja de célculo denominada “método de capitalizacion tesis
Jesus Casanova”, hoja que igual que el caso anterior, fue facilitada en el curso de mercadeo
aplicado a la construccion del programa de maestriaen Ing Civil y tambiénusado por la lonja de
propiedad raiz de Cali, cuyo proposito es estimar el valor econémico del activo a partir de su

capacidad para generar ingresos periddicos por arrendamiento.

Este método se basa en el enfoque de ingresos. En una valoracion inmobiliaria por flujo de
caja descontado, el valor del inmueble se obtiene a partir de los flujos futuros esperados,
descontados a una tasa que refleje el riesgo del activo, mas un valor residual o terminal al final del

periodo de andlisis.

En este caso, el horizonte de analisis se definié en cinco (5) afos, periodo suficiente para
observar el comportamiento inicial de la renta, los gastos operativos, la valorizacion del activo y
su posible valor de salida. A diferenciade la factibilidad como venta, este segundo ejerciciono se
concentra en vender la bodega, sino en analizarla como un activo patrimonial capaz de producir

renta mensual.

5.1.5.1 Datos de entrada del método de capitalizacion

Tabla 28
Valores de entrada incorporados al método de capitalizacion

Parametro Fuente de soporte y criterio de uso Dato usado

Se toma del Perfil del producto recomendado., donde se

Canon de plantea un canon esperado entre $20.000 y 825.000/m? para
Segun escenario
arrendamiento bodegas modulares pequerias. Para una bodega de 120 m?,

del modelo
esperado este rango permite estimar ingresos mensuales entre
$2.400.000 y $3.000.000.
Tasa de El documento de soporte indica que, para proyectos 12,31%
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Parametro

Fuente de soporte y criterio de uso Dato usado

descuento

Poliza de
seguro todo

riesgo anual

Impuesto

predial anual

Administracion

inmobiliaria

Otros gastos:
mantenimiento

y otros

Gradiente de

valorizacion

Tasa de
capitalizacion

de salida

inmobiliarios de bodegas en Colombia, una tasa de descuento
en DCF normalmente se ubica entre 12% y 18% efectivo
anual; para proyectos estabilizados o de menor riesgo, entre

11%y 14%.

hitps://www.sdp.gov.co/sites/default/files/rentabilidad_sector_construccion_2015_0.pdf

Se tomo como valor prudente a partir de las cotizaciones de
Sura y Seguros Bolivar para una bodega o edificio asegurado
$1.400.000

entre $516 millones y 8550 millones. Sura arrojo un total

anual de $1.520.722 y Bolivar un total de $1.383.274.

Segun Fase de localizacion estratégica en este caso se puede

adoptar un impuesto predial anual prudente entre $700.000 y
$1.000.000 para una bodega comercial de 120 m? ubicada en
$1.000.000
zona cercana a la Panamericana y asociada a estrato
socioeconomico 3. Se eleva a $1.000.000 para no subestimar

el gasto operativo.

Corresponde al costo de gestion del arrendamiento, cobro,

seguimiento al arrendatario y operacion basica del activo. De
0,
» o ) 10%
Gastos de operacion” se adopta como porcentaje del canon

recaudado.

También de “Gastos de operacion ”Incluye gastos menores de

mantenimiento, reparaciones basicas y reservas operativas. 5%

Se adopta como porcentaje del ingreso, con criterio prudente.

Se utiliza para proyectar el crecimiento esperado del valor del
activo durante el periodo de analisis. Se adopta una tasa 4% anual

conservadora.

El documento de soporte indica que los cap rates de bodegas

suelen ubicarse aproximadamente entre 7,7% y 9,0%, y que el $.31%
) 0

cap rate de salida en un DCF inmobiliario para bodegas

puede estar alrededor de 8% a 9%.
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Parametro Fuente de soporte y criterio de uso Dato usado

https.//vivienda.com.co/inversion-de-vivienda-en-colombia-

capital-2026/

El método de capitalizacion permite pasar de una lectura de costos y factibilidad auna lectura
de generacion de renta. Simplemente para observar la valorizacion del activo por la generacion de
flujo de cajamensual. Para ello, el modelo parte del canon mensual esperado, descuenta los gastos
operativos y obtiene un ingreso operativo neto el cual se proyecta durante cinco afios y luego se

descuenta a valor presente mediante la tasa de descuento seleccionada.

Tabla 29
Descripcion de los datos de entrada

Paso Qué calcula Para qué sirve
Ingreso bruto por

1 Estima la renta potencial del activo.
arrendamiento

Reconoce seguros, predial, administracion, mantenimiento y
2 Gastos operativos
otros gastos.

3 Ingreso operativo neto Mide la renta real antes de deuda e impuestos de renta.
4 Flujo descontado Trae los ingresos futuros a valor presente.
5 Valor terminal o de salida  Estima el valor del activo al final del ario cinco.

Resume el valor economico del inmueble bajo el enfoque de
6 Valor presente del activo
ingresos.

En este ejercicio, la capitalizacion de renta permite evaluar si las Bodegas Mostaza tienen
sentido no solo como proyecto construible, sino como activo de inversion. Esto es importante
porque el modelo Build to Rent no se justifica inicamente por el costo de construir, sino por la
capacidad del inmueble para generar ingresos periodicos, cubrir sus gastos operativos, conservar

valor patrimonial y ofrecer una posible valorizacion futura.
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Por tanto, el resultado de esta hoja no debe entenderse como un avalto comercial definitivo,
sino como una simulacion académica del valor del activo bajo el enfoque de ingresos. Su utilidad
principal consiste en mostrar, de manera comprensible para los inversionistas, como una bodega

modular puede convertirse en un activo generador de renta y no solo en un inmueble construido.

5.1.5.2 Resultados del método de capitalizacion de renta

El modelo parte de un canon mensual base de $3.000.000, valor coherente con el perfil del
producto recomendado, donde se plantea que una bodega modular pequena puede tener un
canon estimado entre $1.500.000 y $3.000.000 por unidad. El producto recomendado
corresponde a una bodega modular comercial de 60 m? a 120 m?, con posibilidad de operar
como una unidad o dividirse en dos micro bodegas. La simulacion se realiza arrendandola

completa.

Figura 28
Resumen del proyecto del método de capitalizacion de renta utilizado para el proyecto Bodegas Mostaza

do de Capitalizacion de Rentas o Ingresos
Canon de iento mensual 3.000.000 [Tasa libre de riesgo (Rfus) [ 4,30%)
Tasa de desecuent: 12,31%] |Beta (b) | 04|
Poiza de seguro anual 1.400.000 | esperada del mercado (Rpus=ERPus) 7,08%|
Impuesto predial anual 1.000.000 Riesgo pais (Rpcolom) 2,85%
[Administracion inmobiliaria 10%| Inflacion Colombia (IPCcolom) 5,10%
Otros gastos imiento y otros) 5% |inflacion Estados Unidos (IPCus) 2.70%
Gradienrte de valorizacin %) |capm 12,31%]
Tasa capitalizacion de salida 8,315
[Afio 2026] 2027] 2028] 2029] 2030[ 2031] 2032] 2033 2034] 2035] 2036
Inflacion 5,10% 3,50% 53,70% 3,60% 5,60% 3,60% 3,60% 3,60% 3,60% 3,60% 3,60%)
Incremento de |as rentas 2,00%
Incremento total anual de la renta 7,10% 5,50% 5,70% 5,60% 5,60% 5,60% 5,60% 5,60%| 5,60% 5,60% 5,60%)
Incremento de los gastos 0,00%|
Incremento anual de los gastos 5,10%| 3,90% =,70%| 3,60% =,60%| 3,60% 3,60%| 3,60%| 3,60%] 3,60% 3,60%|
Al 2026] 2027 202] 2029 2030 2051 2032 2033 2034
- Periodo 1] 2 3| 4 5 6| 11]
g Ingreso bruto proyectado 40830804 | 43158160 45575017 48127.218 |  50.822.382 53.668.393
- Meses de vacancia 1 1] 1 1
] Ingreso bruto Efectivo - - 40830804 | 38561647 41777.089 44116616 | 46.587.147 53.668.393
Afia 2026 2027 2028 2029 2030 2051 2032 2033
PERIODO 1] 2 3| 4 5 6
Poliza de seguro anual - 1528785 1585350 1642422 1701549 1762.805 1826266
g Impuesto predial anual - 1001989 1152308 1175159 1215302 1259.147 1304476
&  [Administracion inmobiliaria - - 4.083.080 3956165 4177710 4411662 4658715 5.366.839
2 Gtros gasto imiento y otros) - - 2.041.540 1978.082 2088855 2.205.831 2329357 2.683.420
INO__[Periodo de proyeccion [ - - 1 32085410 30909657 32.694.953 | 34582182 |  36.577.123 | 42487392 [ - | -
- 267378415
PP |Perpetuidad [ of qf o] o] of o] o] 511.286.220,66 of o]
Tasa bruta renteas anual (Nominal) 0,00%] Tasa Capit Nominal mes Canon VPN [VPN ING $ 118.350.431,48
Tasa bruta renta mensual (Nominal mes) 0,0000%| [ven PR $ 254774384 81
Tasa capitalizacion neta renta anual (Nominal) 8,60% 0,717% Tasa capit Nominal mes Canon /VPN
= e e e o) 0,717%] [venino/Pr | 373.133.816,29
|TASA ESPERADA DE RENTABILIDAD DEL FLUJO DE CAJA DESCONTADO = 12,31%|

Fuente: archivo Excel “Método de capitalizacion tesis Jesus Casanova”.
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5.1.5.3 Como leer los resultados principales del modelo

Tabla 30
Resultados del modelo de capitalizacion de rentas

Valor
Resultado Lectura
estimado

Ingreso mensual esperado por arrendamiento de la
Canon mensual base $3.000.000

bodega.
Ingreso bruto proyectado Renta anual proyectada después de aplicar
& proy 8340.830.804 prey P P
primer periodo incrementos del modelo.
Ingreso bruto efectivo Ingreso después de considerar la vacancia del
$40.830.804
primer periodo periodo. En el primer afio no se castiga vacancia.

Ingreso neto operativo después de descontar seguro,
INO primer periodo $32.085.410
predial, administracion y otros gastos.

Renta operativa neta estimada al cierre del quinto
INO quinto periodo $36.577.123
periodo operativo.

Flujo neto usado para estimar el valor terminal del
INO usado para salida  $42.487.392

activo.

Valor terminal o Valor estimado del activo al final del horizonte,
$511.286.221

perpetuidad calculado con la tasa de capitalizacion de salida.

Valor presente de los Valor actual de los flujos netos operativos generados
$118.359.431

INO durante el periodo de andlisis.

Valor presente del valor Valor actual del precio o valor de salida estimado del
$254.774.385

terminal activo.

Valor presente total del
$373.133.816 Resultado del método de capitalizacion de renta.
activo

La tasa de descuento utilizada en el modelo es 12,31%, valor que se encuentra dentro del rango

indicado para proyectos inmobiliarios de bodegas en Colombia, donde las tasas de descuento para
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flujos descontados suelen ubicarse entre 12% y 18% E.A., y entre 11% y 14% para activos

estabilizados o de menor riesgo. https://www.sdp.gov.co/sites/default/files/rentabilidad_sector_construccion_2015_0.pdf

De igual manera, la tasa de capitalizacion de salida utilizadaes 8,31%, coherente con rangos
de cap rate para activos industriales o logisticos, donde se sefalan referencias aproximadas entre

7,7% y 9,0%, y una tasa de salida cercana al rango de 8% a 9% para bodegas.

https://vivienda.com.co/inversion-de-vivienda-en-colombia-capital-2026/

Interpretacion del INO

El INO o NOI, ingreso neto operativo, representa la renta que queda después de descontar los
gastos necesarios para mantener el activo funcionando. En este caso, el modelo descuenta poliza

de seguro, impuesto predial, administraciéon inmobiliaria y otros gastos de mantenimiento.

Matematicamente, el INO se interpreta asi:

INO = Ingreso Bruto Efectivo — Gastos Operativos

Para el primer periodo operativo, el modelo estima un INO de $32.085.410. Esto significa
que, de los ingresos brutos proyectados por arrendamiento, el activo conservaria aproximadamente
$32 millones anuales como ingreso operativo neto antes de deuda, impuestos de renta o

distribucion a inversionistas.

Este resultado es importante porque permite observar que el activo no solo debe analizarse
por su costo de construccion o por su valor fisico, sino por su capacidad de producir flujo de caja.
En otras palabras, el INO muestra si la bodega puede comportarse como un activo patrimonial

generador de renta.

El crecimiento del INO hasta el quinto periodo, donde alcanza aproximadamente $36.577.123,
muestra que el modelo supone una mejora gradual de los ingresos operativos, asociada al
incremento de las rentas y al comportamiento esperado de los gastos. Para la estimacion del valor
de salida se utilizaun INO de $42.487.392, que sirve como base para calcular el valor terminal del

activo mediante la tasa de capitalizacion definida.
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Interpretacion del valor terminal

El valor terminal, también llamado valor de salida o perpetuidad, corresponde al valor
estimado del activo al final del horizonte de analisis. En este caso, el modelo calcula el valor
terminal a partir del INO usado para salida, que corresponde a $42.487.392, y la tasa de

capitalizacion de salida, definida en 8,31%.

Matematicamente, el valor terminal se calcula asi:

INO de salida
Tasa de capitalizacién de salida

Valor terminal =

Aplicado al modelo:

42.487.392
0,0831

Valor terminal =~ 511.286.221

Valor terminal =

Esto significa que, bajo los supuestos del modelo, si la bodega logra mantener una renta
operativa neta estable al final del periodo de analisis, el activo podria representar un valor

aproximado de $511.286.221 bajo el enfoque de ingresos.

Este valor no debe interpretarse como un precio de venta garantizado ni como un avaltio
comercial definitivo. Mas bien, corresponde a una estimacion financiera que relaciona la capacidad
del inmueble para producir renta con la tasa de retorno que el mercado podria exigir para este tipo

de activo.

En términos sencillos, el valor terminal indica cuanto podria valer la bodega al cierre del
horizonte de analisis si se evaliia como activo generador de renta. Por eso, su resultado depende
principalmente de dos variables: el INO de salida y la tasa de capitalizacion utilizada. Si el INO
aumenta, el valor terminal también aumenta; pero si la tasa de capitalizacion sube, el valor terminal

disminuye.

Para el caso de Bodegas Mostaza, el valor terminal estimado de $511.286.221 permite

observar que una parte importante del valor econdémico del activo no proviene solamente de las
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rentas anuales recibidas, sino también del valor patrimonial que conserva el inmueble al final del

periodo de evaluacion.

Interpretacion del valor presente

El valor presente permite traer al momento actual los ingresos futuros que generaria el activo.
Esto es necesario porque un peso recibido en el futuro no tiene el mismo valor que un peso recibido
hoy. Por esa razon, el modelo aplica una tasa de descuento de 12,31% (E.A.), que incorpora el

paso del tiempo, el riesgo del activo y la rentabilidad esperada por los inversionistas.
En el modelo, el valor presente se compone de dos partes:

Tabla 31
Valor Presente del activo comercial

Componente Valor

Valor presente de los INO $118.359.431

Valor presente del valor terminal $254.774.385

Valor presente total del activo $373.133.816

Fuente; Elaboracion propia

El valor presente de los INO, estimado en $118.359.431, representa el valor actual de los

ingresos netos operativos que produciria la bodega durante el periodo de andlisis.

El valor presente del valor terminal, estimado en $254.774.385, representa el valor actual del
activo al final del horizonte de analisis, calculado a partir del INO de salida y la tasa de

capitalizacion.

La suma de ambos componentes arroja un valor presente total aproximado de $373.133.816.
Este resultado representa el valor econdmico actual del activo bajo el enfoque de ingresos. No
corresponde a un avaliio comercial definitivo ni a un precio garantizado de venta, sino a una

estimacion financiera basada en la capacidad del inmueble para generar renta.
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Este valor es menor que el valor terminal de $511.286.221, porque los flujos futuros se
descuentan al presente. Es decir, el modelo reconoce que recibir ingresos o vender el activo en el
futuro implica tiempo, riesgo e incertidumbre, por lo cual esos valores deben traerse a pesos de

hoy.

Lectura final del método

En sintesis, el método de capitalizacion de renta muestra que Bodegas Mostaza puede ser
analizada como un activo patrimonial generador de renta y no inicamente como una construccion
fisica. El modelo parte de un canon mensual de $3.000.000, proyecta ingresos y gastos operativos,
estimaun INO creciente y calcula un valor economico del activo mediante flujo descontado y valor

terminal.

Bajo estos supuestos, el activo presenta un valor presente aproximado de $373.133.816. Este
valor representa la estimacion actual del activo desde el enfoque de ingresos, es decir, desde su
capacidad para producir renta durante el periodo de andlisis y conservar un valor patrimonial al

final del horizonte evaluado.
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4.3.6 Conclusiones y observaciones del modelo financiero BTR comercial

El modelo financiero de Bodegas Mostaza debe interpretarse desde la l6gica de un Build to
Rent comercial, Construir para rentar y no comprar para rentar. Es decir, como un activo que se
construye para permanecer en el patrimonio de los inversionistas y generar renta en el tiempo. Por
tanto, el andlisis no debe limitarse a comparar si resulta mas conveniente vender o arrendar, sino
a comprender como el proyecto puede producir valor econdomico en dos momentos

complementarios.

El primer momento de generacion de valor ocurre durante la estructuracion y construccion del
activo. En el modelo de costeo del proyecto, la bodega alcanza un valor comercial estimado de
$444.000.000, frente a un costo total de produccion de $364.823.000. Esta diferencia representa
una valorizacién inicial o margen econdmico asociado al proceso de desarrollo del activo,
equivalente aproximadamente a $79.771.000. Desde esta lectura, el inversionista no solo aporta
capital para construir, sino que participa en la creacion de un activo cuyo valor comercial supera

su costo de produccion.

El segundo momento de generacion de valor ocurre durante la operacion del activo como
inmueble en renta. A través del método de capitalizacion de renta, el proyecto se analiza a partir
de su capacidad para generar ingresos periddicos mediante un canon mensual base de $3.000.000.
Este canon permite estimar ingresos brutos, descontar gastos operativos, calcular el Ingreso Neto
Operativo —INO— vy valorar el activo bajo el enfoque de ingresos. En este sentido, la renta no
reemplaza la valorizacion inicial, sino que la complementa como fuente de flujo de caja en el

tiempo.

De esta manera, el modelo Bodegas Mostaza se entiende como una estrategia patrimonial de
largo plazo. Su proposito no es inicamente obtener una utilidad rapida por venta, sino promover
la creacion de riqueza mediante la propiedad colectiva de un activo productivo. Esta vision es
coherente con el enfoque de responsabilidad social empresarial del trabajo de grado, en la medida
en que propone que los profesionales del sector de la construccion pueden disefiar modelos de
negocio que generen impacto econémico, organizacioén comunitariay oportunidades de inversion

para segmentos poblacionales especificos.
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Desde laperspectiva de los Objetivos de Desarrollo Sostenible, el modelo aporta a la discusion
sobre generacion de oportunidades economicas, fortalecimiento de capacidades financieras,
trabajo decente, crecimiento econdmico y construccion de comunidades mas sostenibles. No se
trata solamente de levantar una bodega, sino de demostrar que una comunidad organizada puede
participar en un activo inmobiliario real, con reglas claras, capitalizacion progresiva, control

financiero y potencial de renta.

En consecuencia, el modelo muestra que la viabilidad del BTR comercial depende de cuidar
variables criticas como el costo del lote, el costo de construccion, el canon mensual, la ocupacion,
la administracion del activo, los gastos operativos y la localizacion. Si estas variables se gestionan
adecuadamente, el inversionista puede beneficiarse tanto de la valorizacion generada en la etapa

de desarrollo como del flujo periddico de renta durante la operacion.
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FASE 3: Resultados

La Fase 3 presenta los resultados derivados del proceso de investigacion de mercados, la
caracterizaciéon de la poblacion, andlisis de oferta y demanda, segmentacion estratégica y
formulacion del modelo de negocio desarrollado en las fases anteriores. Esta fase tiene como
propdsito organizar los principales productos del trabajo de grado y mostrar su utilidad tanto para
la organizacion religiosa objeto de estudio como para futuras aplicaciones en comunidades con

caracteristicas semejantes.

De acuerdo con el enfoque metodologico planteado, cada objetivo del trabajo conduce a unos
resultados, posteriormente analizados para obtener conclusiones aplicables al caso de estudio. En
ese sentido, esta fase consolida los hallazgos obtenidos y los transforma en tres productos
principales: una base de datos actualizaday util para la organizacion, una guia metodologica para
la exploracion de nichos de mercado en organizaciones similares, y la sintesis del modelo de

negocio con su respectiva prefactibilidad financiera.

El primer resultado corresponde a la entrega de informacion organizada sobre la poblacion de
la organizacion, especialmente en relacion con la practica de los diezmadores por sede, lo cual
permite observar comportamientos financieros internos y contar con una herramienta de analisis

para la toma de decisiones institucionales.

El segundo resultado consiste en una guia metodoldgica que recoge la forma como se realizd
el estudio de mercado de la demanda y la oferta, con el fin de que pueda servir como referencia

tedrica y practica para caracterizar otros nichos de mercado no atendidos.

El tercer resultado corresponde a la extraccion y presentacion del modelo de negocio BTR
comercial denominado Bodegas Mostaza, junto con la viabilidad financiera simulada mediante
Una factibilidad para venta desde un Programa de factibilidad desarrollado en Excel, y un Método
de capitalizacion de ingresos pararenta del activo, también desarrollada en Excel. Ambos archivos

de dominio y propiedad del Ing. Reynel Gonzalez Florez (asesor de esta tesis de grado).

En consecuencia, la Fase 3 no debe entenderse solamente como un cierre documental, sino
como la materializacion de los compromisos del trabajo de grado: entregar informacion util, dejar
una ruta metodoldgica replicable y proponer un modelo de negocio ajustado a las capacidades

socioecondmicas de la poblacion estudiada.
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4.4 Resultado 1. Entrega de data actualizada a la organizacion religiosa

Como primer resultado del trabajo de grado, se consolidé una data actualizada sobre la
practica de los diezmadores en la organizacion religiosa objeto de estudio. Esta informacion fue
elaborada a partir de los datos administrativos y contables suministrados por la organizacion,
conservando la confidencialidad de los miembros mediante el uso de informacion agregada y sin

nombres propios.

La organizacion cuenta con una poblacion total de 1.045 miembros activos, distribuidos en
seis sedes. De este total, 571 miembros practican el diezmo, lo que equivale al 54,64 % de la
poblacion analizada. La distribucion por sedes permitio identificar diferencias relevantes en la
proporciéon de diezmadores: Centro registra el 64,00 %, Las Palmas el 54,66 %, Bajo Palacé el
48,33 %, Bello Horizonte el 31,03 %, Tambo el 30,00 % y Timbio el 63,75 %. Esta informacion
permite a la organizacion observar el comportamiento general de sus sedes y contar con una lectura

inicial sobre una practica financiera relevante dentro de su comunidad.

A partir de esta informacion, los 571 diezmadores fueron clasificados en tres segmentos
segun el posible nivel de ingreso estimado a partir del aporte registrado. El Segmento 1 agrup6
295 personas con posible ingreso menor a 1 SMMLYV; el Segmento 2, 238 personas con posible
ingreso entre 1 y 3 SMMLYV; y el Segmento 3, 38 personas con posible ingreso igual o superior a
3 SMMLYV, de las cuales 32 presentaron practica frecuente o regular. Por sus caracteristicas de
comportamiento financiero, posible capacidad econémica y posibilidad de acceder a ellos en
menor tiempo, el estudio selecciond el Segmento 3 como base para profundizar el andlisis de la

demanda potencial.

El desarrollo completo de este resultado, incluyendo tablas de distribucion, analisis por

sedes, tortas estadisticas y lectura interpretativa, se presenta en el Anexo A. Informe de data

actualizada de diezmadores por sede.
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4.5 Resultado 2. Guia metodoldgica para la exploracion de nichos de mercado

Como segundo resultado del trabajo de grado, se estructurd una guia metodologica
derivada del proceso aplicado en el caso de estudio. Esta guia organiza la formaen que se realizo
la caracterizacion de la demanda, el analisis de la oferta, la segmentacion de la poblacion, el uso
de instrumentos de recoleccion de informacion, la aplicacién de la matriz DOFA estratégica, el
sistema de scoring y la orientacion del modelo de negocio mediante las variables de poblacion,

producto, precio, plaza y promocion.

El propdsito de esta guia es servir como referencia para futuras investigaciones o ejercicios
de exploracion de nichos de mercado en organizaciones con caracteristicas semejantes,
especialmente aquellas que cuentan con una poblacion identificable, informacion interna
disponible, vinculos comunitarios y posibles intereses colectivos en proyectos de arquitectura,

ingenieria y construccion.

El desarrollo completo de este resultado se presenta en el Anexo B. Guia metodologica

para la exploracion de nichos de mercado en organizaciones con caracteristicas semejantes.
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4.6 Resultado 3. Modelo de negocio y viabilidad financiera del proyecto

Como tercer resultado del trabajo de grado, se formul6 un modelo de negocio acorde con
la caracterizacion socioecondmica del segmento poblacional seleccionado. Este resultado surge
del cruce entre la demanda efectiva identificada en la Fase 1, el perfilamiento de la oferta
inmobiliaria realizado para Popayéan y el andlisis estratégico desarrollado mediante la matriz

DOFA vy el sistema de scoring.

Aunque inicialmente se observaron dos posibles rutas de negocio: una orientada a vivienda
propia bajo un esquema Build to Sell —BTS—, y otra orientada a renta bajo un esquema Build to
Rent —BTR—, el analisis permiti6 concluir que el modelo BTR comercial ofrece una mejor
relacion entre riesgo, simplicidad constructiva, generacion de renta y posibilidad de escalabilidad
para una inversion colectiva. En este sentido, la propuestano se orienta inicamente a satisfacer la
preferencia habitacional declarada por parte de la demanda, sino a formular una alternativa

patrimonial que permita generar oportunidades econdmicas sostenibles para la comunidad.

El modelo propuesto se denomina Bodegas Mostaza y consiste en un activo comercial
modular destinado a generar renta periddica mediante arrendamiento. El producto piloto
corresponde a una bodega comercial de aproximadamente 120 m?, con posibilidad de funcionar
como una sola unidad o dividirse en dos micro bodegas de 60 m?. Esta configuracion permite
reducir el riesgo de vacancia, ampliar el nimero de posibles arrendatarios y probar la aceptacion

del mercado antes de escalar hacia una segunda etapa.

Desde el punto de vista operativo, el modelo se estructura alrededor de cinco decisiones:
adquirir un lote solo si el uso del suelo permite actividad comercial compatible, construir una
bodega modular divisible, arrendarla a comerciantes, pequefias empresas u organizaciones con
necesidad de espacio, administrarla mediante contratos, reportes y fondo de reserva, y escalar el
proyecto si el piloto demuestra buen comportamiento. De esta manera, el valor del modelo no esta
unicamente en construir la bodega, sino en establecer un sistema ordenado de adquisicion,

construccion, arrendamiento y administracion del activo.

El modelo de negocio Bodegas Mostaza y su analisis de viabilidad financiera quedan
desarrollados en el cuerpo principal de este documento maestro de tesis; dentro de la Fase 2.
Encisos 4.3.3 (Descripcion del MODELO DE NEGOCIO); 4.3.4 (Descripcion del MODELO DE
FINANCIERO); y 4.3.6 (Conclusiones y observaciones);
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Como soporte complementario al modelo financiero, se incorporan, el archivo de

simulacion financiera Programa_costeo del proyvecto como venta.,y el Método de capitalizacion

de ingresos vy rentas
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5 CONCLUSIONES

El desarrollo del trabajo de grado permitié concluir que la caracterizacion socioecondmica
y el analisis de mercado de una organizacidn religiosa contribuyen directamente a la
formulacion preliminar de un modelo de negocio inmobiliario, en la medida en que
permiten pasar de una poblacidon general a un segmento especifico con condiciones,
capacidades e intereses identificables. En el caso estudiado, la informacion recolectada
facilito reconocer habitos financieros, niveles aproximados de ingreso, disposicion frente
a la inversion, necesidades inmobiliarias y posibles expectativas de participacion. Estos
elementos permitieron identificar el potencial de la organizacién como nicho de mercado,
no de manera automadtica por su naturaleza religiosa, sino como resultado de un proceso
técnico de caracterizacion, segmentacion y contraste con la oferta disponible. Por tanto, el
modelo de negocio preliminar formulado se sustenta en datos de demanda, criterios de
mercado y analisis estratégico, lo que fortalece la pertinencia de proyectos de arquitectura,

ingenieria y construccion orientados a comunidades organizadas.

La investigacion permitid pasar de una percepcion general sobre el potencial de una
comunidad religiosa a una lectura organizada, medible y util para la toma de decisiones.
La organizacion estudiada cuenta con una poblacion amplia, distribuida en seis sedes, de
la cual mas de la mitad practica el diezmo. Este hallazgo no se interpreta como un juicio
espiritual sobre los miembros, sino como un dato administrativo y financiero que permite
observar regularidad, disciplinay trazabilidad en una parte importante de la comunidad.
En consecuencia, el trabajo entrega a la organizacion una herramienta de lectura interna

que puede servir para procesos administrativos, pastorales, estratégicos y sociales.

Aunque la demanda manifest6 preferencia importante por proyectos de vivienda familiar,
el andlisis estratégico condujo a proponer un modelo BTR comercial denominado Bodegas
Mostaza. Esta decision resulta coherente porque el modelo de bodegas modulares reduce
la dependencia del crédito hipotecario individual, de los subsidios de vivienda y de la
compra inmediata de una unidad habitacional. Ademas, permite explorar una inversion
colectiva, escalabley orientada a la generacion de renta, lo que se ajustamejor al propdsito

superior del trabajo: promover oportunidades econdmicas sostenibles para la comunidad.
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El modelo BTR Bodegas Mostaza debe entenderse como una propuesta de prefactibilidad
académicay/o pedagogica no como una promesa de rentabilidad. Su valor est4d en mostrar
una ruta posible para convertir el ahorro colectivo en un activo productivo, modular y
administrable. La simulacion financiera evidencia que, bajo un escenario prudente, el
proyecto puede generar renta neta, pero su retorno es de largo plazo; por tanto, debe

presentarse como alternativa patrimonial y no como negocio de recuperacion rapida.

El trabajo aporta una guia metodologicareplicable para organizaciones con caracteristicas
semejantes. Este resultado transforma el caso particular en una ruta de trabajo que puede
ser usada por lideres organizacionales, consultores, gerentes de proyectos o promotores
inmobiliarios interesados en explorar comunidades organizadas. La guia permite pasar de
informacion dispersa a una lectura estructurada de demanda, oferta, segmentacion, DOFA,

scoring y modelo preliminar de negocio.

El trabajo propone una mirada distinta sobre la relacion entre construccion, comunidad y
generacion de riqueza. Los proyectos de arquitectura, ingenieria y construccion no deben
limitarse aresponder a la oferta tradicional del mercado, sino que pueden disefiarse a partir
de comunidades reales, con intereses, capacidades y restricciones concretas. En ese sentido,
la investigacion abre una posibilidad para que organizaciones (enmarcadas en la RSE)
socialmente responsables o con tejido social consolidado, participen en modelos de

inversion mas ordenados, transparentes y ajustados a sus condiciones.

Para la organizacion religiosa, este estudio representa una herramienta de lectura
estratégica de su comunidad, pues le permite reconocer grupos con héabitos financieros que
pueden apoyar iniciativas de proyectos comunitarios, sin que ello implique asumir

directamente el rol de constructora o promotora.

Para el promotor de proyectos, el estudio demuestra que una comunidad organizada puede
ser analizada como demanda potencial antes de formular una oferta inmobiliaria,
reduciendo laincertidumbre comercial y permitiendo ajustar el producto, el precio, laplaza
y la promocioén a las capacidades, intereses y condiciones de participacion de la poblacion.
En consecuencia, el resultado final es util tanto para la organizacion estudiada como para
el promotor de proyectos, y deja una base metodoldgica replicable para futuras

investigaciones o aplicaciones en comunidades con caracteristicas semejantes.
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9. Finalmente, el trabajo de grado cumple su objetivo general al formular un modelo de
negocio acorde con la caracterizacion socioecondémica de una poblacidn perteneciente a
una organizacion religiosa de Popayan. Su mayor aporte no estd unicamente en proponer
una bodega modular como activo de inversion, sino en demostrar una ruta completa o guia
metodoldgica para la exploracion de nichos de mercado, y la formulacién de un modelo

preliminar ajustado a las condiciones reales del segmento estudiado.
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7 ANEXOS

Anexo A. Informe de data actualizada de diezmadores por sede
Contiene la consolidacion de miembros activos, diezmadores y no diezmadores por sede,
graficos estadisticos tipo torta, analisis comparativo entre sedes, segmentacion inicial de la

demanda y lectura interpretativa del Resultado 1.

Anexo B. Guia metodologica para la exploracion de nichos de mercado en
organizaciones con caracteristicas semejantes
Contiene la ruta metodologica aplicada en el estudio, organizada por fases: contextualizacion de
la organizacion, caracterizacion de la demanda, perfilamiento de la oferta, segmentacion, analisis

DOFA, scoring y formulacion preliminar del modelo de negocio.

Anexo C. Programa_costeo del proyecto como venta para BTR Bodegas Mostaza
Archivo financiero de simulacidon que soporta la viabilidad del modelo de negocio propuesto.

Permite ajustar las principales variables econémicas del proyecto.

Anexo D. Método de capitalizacion tesis Jesus Casanova Programa
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8 CRONOGRAMA DE TRABAJO

En la Tabla 2 se presenta un resumen del cronograma de actividades para llevar a cabo el

Proyecto de investigacion. La frecuencia de las reuniones con el director serd de una vez por

seémana.
Figura 29
Cronograma de actividades.
Ttem Actividad Cant Semana - Inicio
Duracion
Rewvision del estado del arte, Introduccidn, alcance, objetivos v
1 metodologia. 2 13 1/24/2025
CAP 1 |ESTUDIO Y ANALISIS 9 62
2.1 Estudio ¥ andlisis. Como se perfila la demanda 2 13 1/31/2025
3.1 Estudio y analisis. Cémo se perfila la oferta 1 6 21772025
4.1 Estudio de la percepcidn del mercado 2 13 2/7/2025
5.1 Disefio de Instrumentos de recoleccién de informacién 1 6 2/21/2025
6.2 Obtener informacion a través de fuentes primarias aplicacion de | 2 13 2/28/2025
7.2 Obtener informacion de provectos tipo, a través de fuentes secun 2 13 3/14/2025
8.2 Tratamiento y anilisis de datos con matriz DOFA estratégica 4 27 3/7/2025
CAP2 |OPERACION 4 27
9.2 Obtener los determinantes de segmentacion de la oferta v la dem 1 6 4/4/2025
10.3 Plantear la estrategia de mercadeo a pariir del analisis de la matri 1 6 4/11/2025
11.3  |Construccién BRIEF del proyecto 2 13 4/18/2025
CAP 3 |RESULTADOS 4 27
12.3  |Construccién guia metodoldgica 1 6 4/18/2025
13.3  |Construccién de la propuesta del modelo de negocio con su viabi 3 20 4/18/2025
14 Escritura del documento 13 90 1/24/2025
15 Ajustes y retroalimentacion al documento 3 20 4/25/2025

Fuente: Elaboracion propia
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9 GLOSARIO DE TERMINOS ESPECIALES

OFERTA: Oferta es lacantidad de bienes o servicios que los productores ponen a
disposicion del mercado a un precio determinado. El anélisis de la oferta es determinar o medir las
cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion del mercado

un bien o servicio.

DEMANDA: La demanda es la poblacion que potencialmente puede comprar un producto

o servicio se debe determinar mediante un muestreo y determinacion del tamaio de la muestra:

SEGMENTO: La segmentacion de mercados consiste en seccionar al mercado objetivo en
grupos mas pequeios que comparten caracteristicas similares, como edad, ingresos, rasgos de

personalidad, comportamiento, intereses, necesidades o ubicacion.

Estos segmentos pueden ser utilizados para optimizar productos, esfuerzos de marketing,

publicidad y ventas.

NICHO DE MERCADO: Segun Philip Kotler2019, un nicho de mercado es un grupo de
personas (mas pequeilo que un segmento de mercado) con necesidades y/o deseos especificos,

voluntad para satisfacerlos y capacidad econdmica para realizar la compra o adquisicion.

Este es un complemento al marco conceptual de este documento.
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RESULTADO 1

Data actualizada a la organizacion religiosa Iglesia Alianza Cristiana y Misionera de

Colombia sede multi sitios Popayan Cauca -a 2025

El primer resultado del trabajo consiste en entregar a la organizacion religiosa una data
actualizada, ordenaday agrupada sobre la practica de los diezmadores en sus diferentes sedes. Esta
informacion permite observar, con fines administrativos y académicos, el comportamiento general
de los miembros frente a una préctica financiera propia de la comunidad cristiana, sin pretender
emitir juicios espirituales o personales sobre los miembros, sino identificando patrones utiles para

la caracterizacion socioeconomica del caso de estudio.

La informacion fue tomada principalmente del documento Anélisis de la demanda, en el cual
se consolidan los datos suministrados por el &rea administrativay contable de la organizacion. Alli
se identificd que laiglesia multi sitio hace presencia en seis sedes y cuenta con una poblacion total
de 1.045 miembros activos. De estos, 571 miembros practican el diezmo, lo que equivale al 54,64

% de la poblacion total analizada.

Total organizacién multisitio
Miembros: 1045 | Diezmadores: 571

No diezmadores

Diezmadores

Figura 1. Distribucion general de diezmadores y no diezmadores en la organizacion multisitio.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativa y contable de la

organizacion.
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La lectura general de la informacion permite evidenciar que més de la mitad de los miembros
activos de la organizacion practican el diezmo. Este resultado es relevante porque le ofrece a la
organizacion un panorama actualizado de una practica que, ademés de tener un significado
espiritual, también refleja regularidad, disciplina y trazabilidad en el comportamiento financiero
de una parte importante de su comunidad. Desde el punto de vista del estudio de mercado, esta
informacion permite reconocer una base poblacional con habitos financieros observables, lo cual

resulta util para la posterior caracterizacion de la demanda potencial.

5. Tabla 1. Distribucion de miembros y diezmadores por sede

Miembros No % % no
Sede Diezmadores
activos diezmadores diezmadores diezmadores

Sede 1. Centro 500 320 180 64,00 % 36,00 %
Sede 2. Las

150 82 68 54,66 % 45,34 %
Palmas
Sede 3. Bajo

120 58 62 48,33 % 51,67 %
Palacé
Sede 4. Bello

145 45 100 31,03 % 68,97 %
Horizonte
Sede 5. Tambo 50 15 35 30,00 % 70,00 %
Sede 6. Timbio 80 51 29 63,75 % 36,25 %
Total 1.045 571 474 54,64 % 45,36 %

Fuente: elaboracion propia con base en informacién administrativa y contable de la

organizacion.
6. Analisis por sedes

En la Sede Centro, 320 de 500 miembros diezman, lo que representa el 64,00 %. Este dato
muestra que la sede principal concentra tanto el mayor numero absoluto de miembros como el
mayor nimero absoluto de diezmadores. Por su tamafio y participacion, esta sede se convierte en

un punto estratégico para interpretar el comportamiento general de la organizacion.
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Sede 1. Centro
Miembros: 500 | Diezmadores: 320

No diezmadores

Diezmadores

Figura 2. Distribucion de diezmadores y no diezmadores en la Sede Centro.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativay contable de la organizacion.

En la Sede Las Palmas, 82 de 150 miembros diezman, equivalente al 54,66 %. Esta sede se
ubica ligeramente por encima del promedio general de la organizacion, lo que indica una
participacion significativa dentro de su poblacion local y un comportamiento relativamente

cercano al patron general de la iglesia multisitio.

Sede 2. Las Palmas
Miembros: 150 | Diezmadores: 82

No diezmadores

Diezmadores

Figura 3. Distribucion de diezmadores y no diezmadores en la Sede Las Palmas.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativay contable de la organizacion.
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En la Sede Bajo Palacé, 58 de 120 miembros diezman, equivalente al 48,33 %. Este resultado
muestra una distribucion casi equilibrada entre quienes practican y quienes no practican el diezmo.
Por esta razon, puede considerarse una sede intermedia dentro del analisis, en la que la proporcion

de diezmadores se encuentra ligeramente por debajo del promedio general.

Sede 3. Bajo Palacé
Miembros: 120 | Diezmadores: 58

Diezmadores
No diezmadores

Figura 4. Distribucion de diezmadores y no diezmadores en la Sede Bajo Palacé.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativay contable de la organizacion.

En la Sede Bello Horizonte, 45 de 145 miembros diezman, equivalente al 31,03 %. Aunque
su numero de miembros activos es representativo, la proporcion de diezmadores es baja frente al
promedio general. Este comportamiento puede requerir una revision particular por parte de la
organizacion, especialmente si se desea comprender qué factores pastorales, administrativos,
economicos o de consolidaciéon comunitaria pueden estar incidiendo en la practica observada.

Sede 4. Bello Horizonte
Miembros: 145 | Diezmadores: 45

Diezmadores

No diezmadores

Figura 5. Distribucion de diezmadores y no diezmadores en la Sede Bello Horizonte.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativay contable de la organizacion.
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En la Sede Tambo, 15 de 50 miembros diezman, equivalente al 30,00 %. Aunque se trata de
una sede de menor tamafio, su proporcion de diezmadores también se ubica entre las mas bajas del
conjunto multisitio. Este resultado puede ser util para que la organizacion observe las diferencias

entre sedes urbanas y sedes ubicadas en contextos territoriales distintos.

Sede 5. Tambo
Miembros: 50 | Diezmadores: 15

Diezmadores

No diezmadores

Figura 6. Distribucion de diezmadores y no diezmadores en la Sede Tambo.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativay contable de la organizacion.

En la Sede Timbio, 51 de 80 miembros diezman, equivalente al 63,75 %. Aunque no es la
sede con mayor nimero de miembros, si presenta una de las proporciones mas altas de
diezmadores. Este comportamiento la convierte enun caso de interés para el analisis comparativo,

ya que muestra una participacion proporcionalmente alta frente a su tamano poblacional.

Sede 6. Timbio
Miembros: 80 | Diezmadores: 51

No diezmadores

Diezmadores

Figura 7. Distribucion de diezmadores y no diezmadores en la Sede Timbio.

Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativay contable de la organizacion.

7. Lectura comparativa de las sedes
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Las sedes con mayor proporcion de diezmadores son Centro, con el 64,00 %, y Timbio, con
el 63,75 %. En un segundo nivel aparece Las Palmas, con el 54,66 %, porcentaje cercano al
promedio general de la organizacion. Por su parte, Bajo Palacé presenta una relacion casi

equilibrada entre diezmadores y no diezmadores, con el 48,33 % de miembros que diezman.

Las sedes de Bello Horizonte y Tambo registran los porcentajes mas bajos, con 31,03 % y
30,00 %, respectivamente. Este comportamiento puede convertirse en una oportunidad de
observacion administrativa para la organizacion, en la medida en que permite identificar
diferencias entre sedes, revisar dinamicas internas, fortalecer procesos de formacion o

acompafiamiento, y estudiar posibles factores asociados a la practica del diezmo.

Lo que se hizo con el estudio en el trabajo de grado
8. Segmentacion inicial de la demanda objeto de estudio

A partir del filtro por aportes de diezmo, el estudio organizé a los 571 diezmadores en tres
segmentos. El primer segmento corresponde a personas con posible ingreso inferiora 1 SMMLYV,
con 295 personas. El segundo segmento corresponde a personas con posible ingreso entre 1 y 3
SMMLYV, con 238 personas, de las cuales 81 presentan una practica frecuente o regular. El tercer
segmento corresponde a personas con posible ingreso igual o superior a 3 SMMLYV, con 38

personas, de las cuales 32 practican el diezmo con frecuencia o regularidad.

9. Tabla 2. Segmentos identificados a partir del aporte de diezmo

Personas
Segmento Criterio estimado Observacion
identificadas
Segmento I  Posible ingreso menor a I SMMLV ~ 295 No se estudio regularidad

81 con practica frecuente o
Segmento 2 Posible ingreso entre 1 y 3 SMMLV 238

regular
Posible ingreso igual o superior a 3 32 con practica frecuente o
Segmento 3 38
SMMLV regular
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Fuente: elaboracion propia con base en informacion administrativa y contable de la

organizacion.

Con base en esta segmentacion, el estudio decidio trabajar con el Segmento 3, debido a sus
caracteristicas de comportamiento financiero, posible nivel de ingresos y facilidad de acceso a la
muestraen menor tiempo. Este segmento permitid pasar de una lectura general de la organizacion
a una lectura mas especifica de demanda potencial para proyectos de arquitectura, ingenieria y

construccion.
10. Demanda potencial y acercamiento inicial

Luego de identificar el Segmento 3, se realizoé un primer acercamiento telefonico a las 32
personas con practica frecuente o regular. En este contacto se buscod conocer informacion basica
como edad, estado civil, nivel educativo, rango aproximado de ingresos y numero de personas en
el nicleo familiar. Como resultado, cuatro personas tenian pareja dentro de la misma muestra, una
persona no tenia condiciones para participar por salud y edad, dos personas no fueron contactadas,
una manifesto interés, pero no entregd informacion, y 22 personas mostraron interésy facilitaron

voluntariamente su informacion personal.

Posteriormente, en la aplicacion del instrumento de recoleccion de informacion, se obtuvo una
muestra efectiva de 20 formularios, equivalente al 90,9 % de la muestra prevista. El instrumento
fue aplicado de manera hibrida: dos formularios fisicos y dieciocho mediante formularios de
Google. El levantamiento de la informacion se realiz6 entre el 30 de agosto y el 03 de octubre de

2025.
11. Resultados principales de la encuesta aplicada al Segmento 3

Los resultados preliminares de la encuesta aplicada a los 20 participantes permiten observar
caracteristicas relevantes para la investigacion. En términos de composicién y acceso a apoyos, el
75 % de los encuestados manifesto ser cabeza de hogar, el 15 % indicd tener Sisbén y el 60 % estar
afiliado a una caja de compensacion. En cuanto a la vivienda, el 40 % vive en arriendo, el 15 %
tiene vivienda propia con hipoteca, el 25 % tiene vivienda propia sin hipotecay el 20 % reporto

otras condiciones de tenencia.

Desde el punto de vista financiero, el 65 % manifestd tener créditos vigentes. Sin embargo,

entre quienes respondieron sobre la limitacion por créditos, el 70 % indicd que estos no representan
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una limitacion importante o que limitan poco su capacidad de endeudamiento. Este hallazgo es
relevante porque permite observar que una parte importante del segmento podria tener condiciones
para evaluar alternativas de inversion, siempre que se realice un proceso previo de analisis

financiero, validacion de capacidad de pago y estructuracion adecuada del modelo de negocio.

En cuanto a la actitud frente a la inversion, el 85 % manifesto interés positivo en participar en
un modelo de inversion disehado para la iglesia; de ese porcentaje, el 80 % respondio
“probablemente si” y el 5 % “definitivamente si”. Ademas, las finalidades de inversion se
concentraron en dos intereses principales: vivienda propia y renta adicional, cada una con el 50 %
de las respuestas. También se identificd que el tipo de proyecto mas atractivo para los encuestados
fue el conjunto de viviendas familiares, con el 80 %, mientras que los aspectos méas valorados

fueron precios accesibles y facilidades de pago, con el 70 %, y ubicacién estratégica, con el 55 %.

12. Tabla 3. Principales hallazgos de la encuesta aplicada al Segmento 3

Variable observada l;if::gzg;)
Muestra efectiva 20
encuestas

Cabeza de hogar 75 %
Afiliado a caja de compensacion 60 %
Vive en arriendo 40 %
Tiene créditos vigentes 65 %
Practica el diezmo 100 %
Interés positivo en modelo de inversion para la iglesia 85 %
Interés en vivienda propia 50 %
Interés en renta adicional 50 %
Preferencia por conjunto de viviendas familiares 80 %
Valora precios accesibles y facilidades de pago 70 %
Valora ubicacion estratégica 55 %
Autoriza contacto por WhatsApp 95 %

Fuente: elaboracion propia con base en los resultados preliminares de la encuesta aplicada.
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13. Observacion del proceso

La data entregada a la organizacion permite concluir que existe una base poblacional
significativa con préctica financiera observable. El hecho de que el 54,64 % de los miembros
activos diezme permite reconocer una comunidad con trazabilidad administrativa y con habitos

que pueden ser estudiados desde una perspectiva de caracterizacion socioecondémica.

Para la organizacion, este resultado facilita la observacion interna de sus sedes y aporta una
herramienta util para la toma de decisiones administrativas, pastorales y estratégicas. La
informacion no sélo permite conocer cuantos miembros practican el diezmo, sino también
identificar diferencias entre sedes, reconocer grupos con mayor regularidad financieray establecer

una base inicial para futuros procesos de formacion, acompafiamiento o planeacion.

Para el trabajo de grado, esta informacion permitid pasar de una poblacion general de 1.045
miembros activos a una demanda potencial mas especifica, hasta llegar a una muestra efectiva que
sirvié como base para el andlisis de interés, capacidad financiera, intencidon de inversion y posterior
formulacion del modelo de negocio. En este sentido, la data no se limita a ser un inventario
contable, sino que se convierte en un insumo estratégico para comprender si una organizacion
religiosa puede constituirse en un nicho de mercado con potencial para impulsar proyectos de

arquitectura, ingenieria y construccion.

14. Conclusion

Se evidencia que la organizacion cuenta con una poblacion amplia y diversa, distribuida en
seis sedes, de la cual més de lamitad practica el diezmo. Esta practica, observada desde el enfoque
del estudio de mercado, permiti6 identificar un grupo con habitos financieros trazablesy avanzar

hacia una segmentacion mas precisa de la demanda.

La informacidnrecolectaday organizada ofrece a la organizacidén una herramienta de lectura
interna sobre la practica de sus diezmadores y, al mismo tiempo, aporta al trabajo de grado una
base objetivapara seleccionar el segmento de estudio. A partir de esta data fue posible identificar
el Segmento 3 como grupo de mayor interés para el andlisis, aplicar instrumentos de recoleccion
de informacion y reconocer una demanda efectiva con intencidn positiva frente a modelos de

inversion disefiados para la comunidad.
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En consecuencia, este resultado cumple una doble funcion: por un lado, entrega a la
organizacion una informacion actualizada que facilita la observacion de su dindmica interna; y por
otro, sustenta académicamente el proceso de caracterizacion de la demanda que permitiod avanzar
hacia la formulacion de una guia metodoldgica y de un modelo de negocio ajustado al segmento

poblacional seleccionado.
Notas para jurado:

El proceso de socializacion de los resultados a la organizacion sera posterior al de
sustentacion y aprobacion de la tesis de trabajo de grado por parte de la Universidad
Javeriana sede Cali. De aqui saldran otras conclusionesy la respuesta avalada a la pregunta

de investigacion que refiere el estudio de caso.

Se atenderan las observaciones del jurado.

Jesus Eduardo Casanova Meneses

Ingeniero Civil
Esp, en Ingenieria de la Construccion — Universidad del Cauca

Maestrante en Ing. Civil - énfasis en gerencia de construcciones — Universidad Javeriana Cali
Cel: 3104368249
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Esta guia surge del proceso desarrollado durante la investigacion, en el cual se caracteriz6 una
poblacidn especifica, se analizaron sus habitos financieros, se segmento la demanda, se perfild la
oferta del mercado y se formularon criterios para orientar un modelo de negocio acorde con las

capacidades e intereses del segmento seleccionado.

Se fundamenta en el enfoque metodoldgico del trabajo de grado que lleva el titulo de la hoja
de portada, el cual tom6 como base las etapas de una investigacion de mercados de Gilberto
Churchil, articuladas con estrategias de mercadeo aplicadas a la construccion. El estudio parte de
la caracterizacion de la poblacidn, identifica condiciones econdmicas y organiza la informacion
por segmentos, para luego investigar productos o proyectos tipo acordes con los requerimientos

de la demanda.

Desde esta perspectiva, la guia no se limita a describir los pasos ejecutados, sino que los
organiza como una ruta practica para que otras organizaciones empresariales o comunitarias,
religiosas, sociales o asociativas puedan identificar si una determinada poblacién o dentro de una
poblacion existe un nicho con potencial para participar en proyectos de arquitectura, ingenieria y

construccion.

1. Propésito de la guia metodologica

El propodsito de esta guia es orientar el desarrollo de estudios de mercado aplicados a
organizaciones con poblacion definida, base comunitaria, relaciones de confianza, informacion
interna disponible y posibles habitos financieros observables. Su utilidad principal estd en
convertir informacién dispersa de una comunidad en insumos organizados para la toma de

decisiones, la segmentacion de la demanda y la formulacion preliminar de proyectos a la medida.

En este trabajo, la guia se construye a partir del caso de una organizacion religiosa multi sitio,
donde fue posible observar informacidn interna, caracterizar miembros, identificar précticas
financieras, aplicar instrumentos de recoleccidon de informacidn y analizar la oferta inmobiliaria
disponible. Por tanto, su alcance es metodoldgico y orientador; no reemplaza estudios técnicos,
juridicos, financieros o comerciales definitivos, pero si permite ordenar el proceso previo de

exploracion de un nicho de mercado.
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2. Alcance de la guia

La guia puede ser utilizada por investigadores, lideres organizacionales, gerentes de
proyectos, consultores, promotores inmobiliarios o equipos técnicos interesados en estudiar
comunidades con caracteristicas semejantes. Se recomienda su aplicacion cuando exista una
organizacion con poblacion identificable, estructura administrativa minima, disposicion para
entregar informacion interna, posibilidad de aplicar encuestas y un interés real en explorar

proyectos de inversion, vivienda, renta, infraestructura o equipamientos comunitarios.
Esta ruta metodologica conserva el enfoque del trabajo de grado:

Primero se estudia la demanda, luego se perfila la oferta y finalmente se integran ambos
analisis para definir una propuesta coherente con el segmento poblacional seleccionado. En el
documento base (Documento maestro de trabajo de grado) se sefiala que la oferta debe definirse
después de caracterizar la demanda, de manera que los proyectos tipo respondan a necesidades y

requerimientos particulares de la poblacion.

3. Objetivos desarrollados
Objetivo general

Formular preliminarmente un modelo de negocio inmobiliario acorde con la
caracterizacion socioeconémica de la poblacidon perteneciente a una organizacion
religiosa de Popayan, mediante la aplicacion de herramientas de investigacion de

mercados y andlisis estratégico.
Objetivos especificos

e C(Caracterizar las condiciones socioecondmicas, financieras y de inversionde la
poblacion perteneciente a la organizacion religiosa objeto de estudio, mediante

la aplicacion de herramientas de investigacion de mercados.

e Identificar y segmentar la demanda potencial, asi como las alternativas de
oferta inmobiliaria mas acordes con las necesidades, capacidades y

expectativas de la poblacion analizada.
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e Formular un modelo de negocio inmobiliario preliminar para el segmento
poblacional seleccionado, incorporando criterios técnicos, comerciales y

financieros.

4. Fases de la guia metodolodgica

Fase 1. Contextualizacion de la organizacion

La primera fase consiste en comprender la naturaleza de la organizacién que es objeto de
estudio. Para ello, se deben identificar su misidn, estructura organizacional, sedes, numero
aproximado de miembros, tipo de liderazgo, mecanismos administrativos, formas de participacion
y practicas internas relevantes. En organizaciones religiosas o comunitarias, este paso es
fundamental porque permite interpretar la informacion econdmica y social dentro de su propio

marco cultural.

En el caso estudiado, fue necesario comprender que la organizacion religiosa posee practicas
propias como la primicia, el diezmo y la ofrenda, las cuales no se analizaron como elementos
doctrinales, sino como habitos financieros observables dentro de la comunidad. Esta lectura
permitio reconocer que ciertos comportamientos pueden ser Utiles para caracterizar la disciplina,

regularidad y trazabilidad financiera, siempre bajo criterios de confidencialidad y respeto.

Fase 2. Definicion de la poblacion objeto de estudio

Una vez comprendida la organizacion, se debe delimitar la poblacion que seré analizada. Esta
puede estar conformada por miembros oficiales, asociados, afiliados, beneficiarios, familias,
trabajadores, usuarios o participantes activos, segun el tipo de organizacion. La delimitacion debe

ser clara, verificable y coherente con el propdsito del estudio.

Para esta fase se recomienda consolidar una base inicial con datos internos por sedes, grupos,
zonas, edades, tipos de vinculacidon o cualquier otra categoria util. En el caso estudiado, la
poblacion se organizd por sedes y posteriormente se identificd cuantos miembros tenian una

practica financiera observable. Esta informacion permiti6 pasar de una poblacion general a una
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poblacién con mayor potencial de analisis. Se usaron herramientas digitales como el Excel y

graficos generados de la misma herramienta.

Fase 3. Recoleccion de informacion primaria interna

La tercera fase consiste en revisar la informacion disponible dentro de la organizacion. Esta
informacion puede provenir de bases administrativas, registros contables, listados de miembros,
censos internos, reportes historicos, registros de asistencia, aportes voluntarios o cualquier otro

documento que permita comprender el comportamiento general de la poblacion.

En esta fase se debe trabajar inicamente con informacion autorizada, preferiblemente interna
y sin nombres propios. La finalidad no es exponer a las personas, sino identificar patrones
generales que ayuden a definir la demanda potencial. En el caso estudiado, la informacion
administrativa y contable permiti6 identificar miembros activos, diezmadores, no diezmadores y

posibles segmentos de ingreso a partir de una base de datos en excel.

Fase 4. Segmentacion inicial de la demanda

Con la informacion interna organizada, se realiza una segmentacion inicial. Esta puede
construirse a partir de variables como ingresos estimados, nivel de participacion, ubicacion, nucleo
familiar, edad, ocupacion, tenencia de vivienda, capacidad de ahorro, frecuencia de aportes, interés

en inversion o capacidad de endeudamiento.

La segmentacion debe evitar clasificaciones rigidas o estigmatizantes. Su proposito es
identificar grupos con caracteristicas semejantes para orientar mejor los instrumentos de
recoleccion de informacion y la posterior propuesta de valor. En el caso de estudio, la
segmentacion se hizo a partir de los aportes registrados y permitid identificar tres grupos segin
posible nivel de ingreso, seleccionando finalmente el segmento con mayor capacidad potencial
para profundizar el anélisis. El Anexo A muestracdémo esta segmentacion permitio pasar de 1.045

miembros activos a una muestra efectiva para el estudio de demanda.
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Fase 5. Disefo del instrumento de recoleccion de informacion

Después de identificar el segmento de interés, se debe disefiar un instrumento de recoleccion
de informacion. Este puede ser una encuesta fisica, digital o hibrida. Debe incluir preguntas claras,
respetuosas y utiles para caracterizar la demanda desde el punto de vista socioecondmico,

financiero, habitacional, actitudinal y de intencion de participacion.

Se recomienda que el instrumento incluya, como minimo, los siguientes bloques:

Bloque Informacion sugerida
Informacion Edad, estado civil, nivel educativo, composicion familiar,
sociodemogrdfica cabeza de hogar

Informacion economica  Rango de ingresos, estabilidad laboral, actividad economica
Vivienda y tenencia Vivienda propia, arrendada, familiar, con o sin hipoteca

Ahorro, créditos vigentes, nivel de endeudamiento, capacidad
Habitos financieros

de pago

Opinion sobre inversion, vivienda, tasas, crédito y contexto

Percepcion del mercado
economico

) Tipo de proyecto atractivo, finalidad de inversion, disposicion
Interés en proyectos
a participar

Autorizacion de contacto Consentimiento para seguimiento y proteccion de datos

En el caso estudiado, el instrumento integré informacion econémica, capacidad financiera,
habitos financieros, percepcion frente a la inversion e interés en un modelo de negocio
personalizado. Ademas, el consentimiento informado se separd de la encuesta como buena practica

¢tica. (Ver encuesta)

Fase 6. Aplicacion del instrumento y organizacion de resultados

La aplicacion del instrumento debe realizarse de forma ordenada, con trazabilidady claridad
frente al uso académico o técnico de la informacion. Puede aplicarse de forma presencial,
telefonica, digital o mixta. En todos los casos se debe garantizar que los participantes comprendan

el proposito del estudio y autoricen voluntariamente el uso de la informacion.
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Una vez recolectados los datos, se deben organizar en tablas, porcentajes, graficos y cruces
basicos de variables. El objetivo es pasar de respuestas individuales a hallazgos colectivos. En el
caso estudiado, la encuesta permitio identificar variables relevantes como cabeza de hogar,
afiliacién a caja de compensacion, tenencia de vivienda, créditos vigentes, interés en inversion,

preferencia por tipo de proyecto y aspectos mas valorados por la demanda.

Fase 7. Perfilamiento de la oferta

La guia metodoldgica también exige estudiar la oferta. Esta fase busca identificar qué
productos, proyectos, empresas, precios, ubicaciones, tipologias y condiciones existen en el
mercado. En proyectos de arquitectura, ingenieria y construccion, este paso permite saber si la
demanda puede ser atendida por la oferta existente o si existe una oportunidad para formular una

alternativa diferenciada.

El perfilamiento de la oferta debe realizarse con fuentes secundarias como portales
inmobiliarios, directorios empresariales, bases de datos de constructoras, informes gremiales,
informacion de camaras de comercio, estudios de mercado, documentos de planeacion municipal,
licencias, avaluos, publicaciones sectoriales y reportes de entidades publicas o privadas. En el
documento base, se plantea que la oferta debe caracterizarse a partir de informacion secundaria

para establecer un perfil de la oferta existente.

Para esta fase se recomienda construir una matriz de oferta con los siguientes campos:

Variable de oferta Descripcion

Vivienda, bodega, local, lote, equipamiento, proyecto
Tipo de activo o proyecto

mixto
Ubicacion Zona, barrio, comuna, corredor urbano o rural
Precio o canon Valor de venta, arriendo, precio por m? o rango estimado
Area Area construida, drea privada o drea del lote
Empresa o promotor Constructor, inmobiliaria, propietario o entidad
Estado del activo Nuevo, usado, sobre planos, en construccion, disponible
Condiciones especiales Subsidios, fiducia, financiacion, uso del suelo,
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Variable de oferta Descripcion

restricciones

Observaciones Ventajas, riesgos, oportunidades o limitaciones

Fase 8. Cruce entre demanda y oferta

Una vez caracterizadas la demanda y la oferta, se debe realizar un cruce entre ambas. Esta es
una fase clave, porque permite identificar si lo que la poblacion necesita, desea o puede pagar

coincide con lo que el mercado ofrece. Si no coincide, puede existir una oportunidad de nicho.

Este cruce debe responder preguntas como: ;la oferta existente se ajusta a la capacidad
economica de la demanda?, ;los productos disponibles responden a sus preferencias?, ;los precios
son alcanzables?, ;la ubicacion es conveniente?, ;existen barreras de crédito o subsidio?, ;hay
oportunidad para una propuesta mas flexible?, ;la organizacién puede facilitar confianza,

agregacion de demanda o estructuracion colectiva?

En el caso de estudio, este cruce permitio observar que la demanda tenia interés tanto en
vivienda propia como en renta adicional, mientras que la oferta inmobiliaria local mostraba

restricciones y oportunidades que llevaron a explorar un modelo de negocio tipo Build to Rent

comercial.

Fase 9. Analisis estratégico mediante DOFA

Después de cruzar demanda y oferta, se recomienda aplicar una matriz DOFA estratégica.
Esta herramienta permite identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, y
posteriormente formular estrategias FO, DO, FA y DA. En el documento base, la matriz DOFA se

plantea como herramienta para identificar determinantes de segmentacioén del mercado.

La DOFA debe construirse con informacion real del estudio, no con percepciones generales.
Las fortalezas y debilidades deben relacionarse con la comunidad, su capacidad financiera,
organizacion, confianza, habitos, disposicion e informacion disponible. Las oportunidades y
amenazas deben relacionarse con el mercado, el contexto econdmico, la oferta inmobiliaria, las

tasas, subsidios, ubicacion, normatividad y competencia.
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Componente Pregunta orientadora

Fortalezas ¢ Qué condiciones internas favorecen la participacion de la comunidad?
Debilidades  ;Qué limitaciones internas deben corregirse o prepararse?
Oportunidades ;Qué condiciones externas pueden aprovecharse?

Amenazas ;Qué factores externos pueden afectar el proyecto?

Fase 10. Priorizacion mediante sistema de scoring

Ademas del analisis DOFA, se recomienda implementar un sistema de puntuacion o scoring
para clasificar a los participantes segun su nivel de elegibilidad o preparacion. Este sistema puede
incluir variables como ingresos, ahorro, arriendo actual, intencion de inversion, afiliacion a caja

de compensacion, créditos vigentes y percepcion de endeudamiento.

El scoring no debe utilizarse para excluir de manera definitiva, sino para clasificar rutas de
participacion. Por ejemplo, un grupo puede quedar aprobado, otro en preparacion y otro diferido.
En el caso estudiado, este sistema permitio6 identificar qué participantes podian ser considerados

viables y cudles requerian preparacion financiera antes de entrar a un modelo de inversion.

Categoria Interpretacion
Participante con condiciones iniciales favorables para vincularse al
Aprobado
modelo
- Participante con interés, pero con necesidad de mejorar ahorro,
En preparacion ' ' '
crédito o informacion
o Participante que por ahora no cumple condiciones minimas o no
Diferido

manifiesta interés suficiente

Fase 11. Definicion de la demanda efectiva

La demanda efectiva corresponde al grupo que, ademas de hacer parte de la poblacioén
objetivo, muestra interés, capacidad, disposicion y condiciones minimas para participar en el

proyecto. Esta demanda no se define unicamente por el deseo de participar, sino por la
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combinacion entre intencion, capacidad econdmica, estabilidad, habitos financieros y coherencia

con el producto propuesto.

En esta fase se deben identificar arquetipos o perfiles de participantes. Por ejemplo: hogares
compradores, inversionistas de renta, participantes mixtos o personas en preparacion financiera.

Estos perfiles ayudan a disefiar una propuesta de valor mas precisa.

Fase 12. Formulacién preliminar del modelo de negocio

La ultima fase consiste en traducir los hallazgos en una propuesta de modelo de negocio. Para
ello, se recomienda utilizar la 16gica de las 5P: Poblacién, Producto, Precio, Plaza y Promocion.
En el documento base, esta estrategia se plantea como eje de la Fase 2, donde la Poblacion se

asocia a la demanda y las demas variables se orientan a la oferta.

P’s Aplicacion dentro de la guia Estudio
Poblacion Define el segmento objetivo y sus caracteristicas Demanda
Producto  Define el tipo de proyecto o activo que responde a la demanda Oferta
Precio Determina rangos de pago, cuotas, inversion o canon esperado Oferta
Plaza Evalua ubicacion, accesibilidad, valorizacion y condiciones urbanas ~ Oferta
Promocion Establece como comunicar el proyecto a la comunidad objetivo Oferta

La formulacion preliminarno debe presentarse como promesa de rentabilidad, sino como una
propuesta técnica, académica y estratégica que requiere validaciones posteriores. Debe incluir
riesgos, condiciones minimas, supuestos, estructura juridica sugerida, andlisis financiero

preliminar y recomendaciones para su posible implementacion.
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5. Matriz resumen de la guia metodologica

Fase Actividad principal

Producto esperado

1 Contextualizar la organizacion

Definir poblacion objeto de

2
estudio
3 Revisar informacion interna
4 Segmentar la demanda
5 Disenar instrumentos
6 Aplicar instrumentos
7 Perfilar la oferta
8 Cruzar demanda y oferta

9 Aplicar DOFA estratégica
10 Aplicar scoring
11 Definir demanda efectiva

12 Formular modelo preliminar

Descripcion de la organizacion y su

poblacion

Poblacion delimitada y unidades de andlisis

Base agregada inicial

Segmentos preliminares

Encuesta, consentimiento y protocolo
Base de datos y resultados preliminares
Matriz de oferta y andlisis del mercado
Identificacion de oportunidades de nicho
Determinantes estratégicos
Clasificacion de participantes

Segmento o cohorte priorizada

Propuesta de negocio ajustada al segmento

6. Consideraciones éticas y de confidencialidad

La aplicacion de esta guia requiere especial cuidado en el manejo de la informacion personal

La confidencialidad es especialmente importante cuando se analizan practicas internas,

y financiera pues en todos los casos se recomienda trabajar con consentimiento informado, bases
anonimizadas, informacion interna y uso exclusivo para los fines autorizados por la organizacion
y los participantes. Cuando se trabaje con organizaciones religiosas o comunitarias, debe evitarse

cualquier forma de presion, sefialamiento o uso indebido de los datos.

aportes, ingresos estimados, créditos, ahorro o intencioén de inversion. Por esta razon, la guia
recomienda separar la informacion personal de los analisis estadisticos y presentar los resultados

de forma agrupada, tal como se hizo en el Resultado 1 mediante el Anexo A.
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7. Recomendaciones para aplicar la guia en otras organizaciones

Para aplicar esta guia en organizaciones semejantes, se recomienda verificar primero que
exista una poblacion claramente identificable, una autoridad o equipo que autorice el estudio, una
base minima de informacion interna, disposicion de los participantes y un proposito concreto para
la caracterizacion. También se recomienda conformar un pequefio equipo técnico con capacidades

en analisis de datos, mercadeo, finanzas, construccion y manejo ético de informacion.

La guia puede adaptarse a organizaciones religiosas, cooperativas, asociaciones de
profesionales, comunidades educativas, fundaciones, juntas de accién comunal, asociaciones de
comerciantes o grupos con intereses comunes. Su valor metodoldgico estd en que permite pasar de
la intuicion a la evidencia, y de la evidencia a una propuesta de valor mas ajustada a las

caracteristicas reales de la poblacion.

8. Conclusion

La guia metodoldgica construida a partir de este trabajo permite organizar un proceso
replicable para explorar nichos de mercado en organizaciones con caracteristicas semejantes a la
estudiada. Su aporte principal consiste en integrar la caracterizacion de la demanda, el analisis de
la oferta, la segmentacion estratégica, el uso de instrumentos de recoleccion de informacion, la
matriz DOFA, el scoring y la ldgica de las 5P para la oferta y la demanda en una sola ruta de

trabajo.

Con esta guia, el estudio trasciende el caso particular de la organizacion religiosa y se
convierte en una herramienta de referencia para identificar comunidades con potencial de
participacion en proyectos de arquitectura, ingenieria y construccion. En consecuencia, este
Resultado cumple una funcion de apropiacion metodologica, porque transforma la experiencia del
caso en una ruta util para otros contextos donde existan poblaciones organizadas, necesidades no

atendidas y posibilidades de formular proyectos a la medida.
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