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1. Resumen Ejecutivo

1.1. Justificacion

En el contexto actual, la prestacion de servicios de arreglos locativos se caracteriza por su
alto nivel de informalidad y la falta de acceso a herramientas digitales que faciliten tanto a los
usuarios como a los proveedores la busqueda y comparacion eficiente de opciones disponibles.
Los clientes potenciales suelen enfrentarse a dificultades para encontrar opciones confiables,
obtener presupuestos transparentes, y comparar la calidad de los servicios sin tener que realizar
multiples llamadas o visitas, lo que genera ineficiencia y aumenta la incertidumbre al momento de

tomar decisiones.

Por otro lado, los proveedores de servicios de arreglos locativos, especialmente aquellos
que operan de manera informal, enfrentan barreras significativas para acceder a nuevos mercados.
A menudo, tienen dificultades para destacarse en un entorno saturado y competitivo, limitando su

visibilidad y su capacidad de atraer nuevos clientes.

El proyecto de desarrollar una plataforma centralizada de arreglos locativos responde a
estas problematicas, ofreciendo una solucion digital que conecte a los clientes potenciales con
proveedores calificados de manera eficiente. La plataforma permitira a los usuarios comparar de
forma répida y sencilla aspectos clave como presupuesto, calidad de servicio, tiempos de
ejecucion, y experiencias de otros usuarios, sin la necesidad de realizar multiples gestiones como
Ilamadas telefonicas o visitas presenciales. Esta simplificacion en el proceso de toma de decisiones
no solo optimiza el tiempo de los clientes, sino que también les proporciona mayor transparencia

y confianza al momento de seleccionar el servicio que mejor se ajuste a sus necesidades.



Para los proveedores, esta plataforma ofrecerd una oportunidad Unica para aumentar su
visibilidad en el mercado, dandoles acceso a un nuevo frente de negocio digital. Ademas, les
permitird mostrar sus habilidades y experiencia a una audiencia mas amplia, sin depender
exclusivamente de referencias personales o del marketing tradicional. Este nuevo canal de
comercializacion les brindara la posibilidad de expandir su alcance y mejorar su competitividad

en el sector.

1.2. Problema

En el contexto actual, la prestacion de servicios de arreglos locativos se caracteriza por su
alto nivel de informalidad y la falta de acceso a herramientas digitales que faciliten tanto a los
usuarios como a los proveedores la busqueda y comparacion eficiente de opciones disponibles.
Los clientes potenciales suelen enfrentarse a dificultades para encontrar opciones confiables,
obtener presupuestos transparentes, y comparar la calidad de los servicios sin tener que realizar
maultiples llamadas o visitas, lo que genera ineficiencia y aumenta la incertidumbre al momento de

tomar decisiones.

Por otro lado, los proveedores de servicios de arreglos locativos, especialmente aquellos
que operan de manera informal, enfrentan barreras significativas para acceder a nuevos mercados.
A menudo, tienen dificultades para destacarse en un entorno saturado y competitivo, limitando su

visibilidad y su capacidad de atraer nuevos clientes.

El proyecto de desarrollar una plataforma centralizada de arreglos locativos responde a
estas problematicas, ofreciendo una solucion digital que conecte a los clientes potenciales con
proveedores calificados de manera eficiente. La plataforma permitird a los usuarios comparar de

forma rapida y sencilla aspectos clave como presupuesto, calidad de servicio, tiempos de



ejecucion, y experiencias de otros usuarios, sin la necesidad de realizar maltiples gestiones como
Ilamadas telefdnicas o visitas presenciales. Esta simplificacion en el proceso de toma de decisiones
no solo optimiza el tiempo de los clientes, sino que también les proporciona mayor transparencia

y confianza al momento de seleccionar el servicio que mejor se ajuste a sus necesidades.

Para los proveedores, esta plataforma ofrecera una oportunidad Unica para aumentar su
visibilidad en el mercado, dandoles acceso a un nuevo frente de negocio digital. Ademas, les
permitirda mostrar sus habilidades y experiencia a una audiencia mas amplia, sin depender
exclusivamente de referencias personales o del marketing tradicional. Este nuevo canal de
comercializacion les brindara la posibilidad de expandir su alcance y mejorar su competitividad

en el sector.

1.3.0bjetivo general

Proponer un plan de negocio para la creacion de un Marketplace orientado a la prestacion
de servicios de mantenimiento, remodelacion y reparaciones locativas, con el fin de conectar

clientes con proveedores calificados y optimizar la gestion de estos servicios.

1.4. Objetivos especificos

a. Llevar a cabo un analisis exhaustivo de las tendencias del mercado y las
necesidades del publico objetivo, con el fin de identificar a los principales

competidores y las oportunidades de diferenciacion al comenzar el proyecto.

b. Desarrollar una estrategia de visibilidad y promocion para las personas que prestan
servicios de arreglos locativos de manera informal, con el fin de reconocer su

trabajo, mejorar su accesibilidad y fomentar su integracion en el mercado formal.
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c. Desarrollar una plataforma tecnoldgica intuitiva que proporcione herramientas y
recursos para facilitar la toma de decisiones informadas por parte de los usuarios,
optimizando su experiencia y asegurando la accesibilidad a informacion relevante

y actualizada.

1.5. Descripcion preliminar bésica del producto o servicio

En un entorno cada vez mas competitivo, donde confluyen un sin nimero de opciones y
ofertas en todos los ambitos de productos y servicios, las empresas y usuarios requieren
herramientas que les permitan tomar decisiones informadas de manera facil y precisa y que al

mismo tiempo garanticen su satisfaccion.

Con el objetivo de satisfacer esta necesidad, hemos desarrollado una plataforma
tecnoldgica que facilita el acceso a informacion relevante y actualizada sobre proveedores de
servicios en el area de la remodelacion y arreglos locativos en espacios residenciales, brindando
herramientas efectivas para tomar decisiones estratégicas con confianza. En esta plataforma, los
proveedores podran mostrar su portafolio de servicios a clientes potenciales, aumentando su flujo
de trabajo; y los clientes podran revisar el portafolio de los diferentes proveedores, filtrar su
busqueda con criterios especificos a sus necesidades, cotizar sus proyectos y contratar servicios de

manera segura y rapida

1.6. Metodologia

Para el concepto y desarrollo de nuestra propuesta de negocio usamos un Modelo Canvas,
ya que este nos permite tener una vision integral de la estructura fundamental del modelo de
negocio propuesto, en este modelo pudimos completar todos los cuadrantes que sirvieron de guia

para nuestra idea:



b)

d)

9)

11

Segmentos de clientes: Propietarios de viviendas en Bogota que necesitan
remodelar sus propiedades y profesionales en las &reas de remodelacion,

mantenimiento y arreglos locativos.

Propuesta de valor: Ofrecemos mayor visibilidad y mayor flujo de trabajo a los

contratistas y facilidad, conveniencia y maltiples opciones a los clientes.

Canales: La plataforma funciona mediante una pagina web disponible en multiples
dispositivos, y ademas llegamos a nuestros clientes a través de redes sociales,

estrategias SEO y SEM y publicidad en linea.

Relaciones con los clientes: Actuamos como un mediador entre contratistas y
clientes, asegurando una experiencia positiva para ambos lados, siempre con la

intencidn de ofrecer condiciones justas y claras que beneficien a todos los actores.

Fuentes de ingreso: Los contratistas estan sujetos a una comisién por cada proyecto
concretado a través de la plataforma, esta comision se justifica al ofrecerles un

volumen de clientes constante y visibilidad en la plataforma.

Recursos clave: Nuestra principal ventaja competitiva radica en un amplio
portafolio de contratistas y profesionales y de clientes potenciales, el cual nos
encargaremos de conectar entre ellos. Adicionalmente, un equipo técnico
encargado de la estructura digital y un equipo comercial robusto para lograr

alianzas comerciales productivas.

Actividades clave: La actividad fundamental es el desarrollo y mantenimiento de

la plataforma digital donde clientes y contratistas puedan encontrarse, asi como
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asegurar la calidad de los profesionales afiliados y servir como intermediario para

garantizar relaciones satisfactorias entre clientes y contratistas.

h) Socios clave: Establecer alianzas comerciales con plataformas de pago,
proveedores de insumos y materiales y fondos gubernamentales para la mejora de

vivienda hacen parte de nuestros stakeholders méas importantes.

i) Estructura de costos: Abarcar los gastos operacionales necesarios para el
funcionamiento de la plataforma en términos de infraestructura tecnoldgica, invertir
en una estrategia de marketing para captacion de nuevos clientes y los gastos

operativos de los diferentes equipos dentro de la organizacion.

En la Figura 1 se puede observar la representacion gréafica del Modelo Canvas de LUNIFIX
con los nueve cuadrantes debidamente explicados y diagramados con los puntos expuestos

anteriormente.



Figural

Modelo Canvas LUNIFIX
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Nota. Elaboracion propia.

1.7. Futuro general del sector al cual pertenece la empresa del plan propuesto

El sector de remodelaciones y arreglos locativos en la ciudad de Bogota proyecta un
crecimiento estable y sostenido en los proximos cinco afios, impulsado por el crecimiento
poblacional y las politicas de adquisicién y mejoramiento de vivienda por parte de diferentes entes

gubernamentales.
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Segun un articulo de CAMACOL, “Camacol Bogota y Cundinamarca proyecta para 2025
un aumento del 14% en las ventas de vivienda en la region” (CAMACOL, 2024)}, esto apalancado
en condiciones econdmicas favorables como tasas de interés menores para créditos hipotecarios lo

que las hace mucho més asequibles y deseables para los hogares colombianos.

En este mismo articulo podemos conseguir los datos especificamente para la ciudad de
Bogotd son aun mas favorables, con un crecimiento del 16% en ventas para 2025. Esto es
particularmente favorable para nuestra empresa, ya que, de 43.733 viviendas proyectadas para
construccién en la ciudad de Bogota, un total de 32.697 (un 75% del total de viviendas construidas)
serian viviendas de interés social (V1S) que, por la naturaleza de las construcciones, son espacios
susceptibles a necesitar remodelaciones y arreglos locativos posterior a su venta para hacerlas

habitables.

En las Figura 1 y Figura 2 podemos aprecias el comportamiento de viviendas construidas
desde el afio 2017 al afio 2024, asi como las proyecciones hechas por CAMACOL para 2025 para
el departamento de Cundinamarca y separado por el distrito capital y el resto del departamento,

respectivamente:

1 CAMACOL. (Octubre de 2024). Balance 2024 y perspectivas 2025. Obtenido de
https://www.camacolbyc.co/construnota-106.html?view=article&id=1108:balance-2024-y-perspectivas-
2025&catid=352:portada



Figura 2

Proyeccion de las ventas en la region para 2025
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Fuente: [epartamento de Estudios Econdmicos e Informacion, Camacol BEC, con base en Coordenada Urbanza®

Nota. De “Balance 2024 y perspectivas 2025, por Camacol B&C, 2024, Construnota 106,

(https://www.camacolbyc.co/construnota-106.html?view=article&id=1108:balance-2024-y-
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perspectivas-2025&catid=352:portada). Todos los derechos reservados 2025 por Camacol B&C.

Reproducido con permiso del autor.

Figura3

Proyeccion de las ventas en Bogota y Cundinamarca para 2025
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Nota. De “Balance 2024 y perspectivas 2025”, por Camacol B&C, 2024, Construnota 106,
(https://www.camacolbyc.co/construnota-106.html?view=article&id=1108:balance-2024-y-

perspectivas-2025&catid=352:portada). Todos los derechos reservados 2025 por Camacol B&C.

Reproducido con permiso del autor.
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2. Planeacion estratégica

2.1. Mision

Revolucionar el sector de los arreglos locativos mediante una plataforma digital innovadora
que brinde transparencia, eficiencia y confiabilidad en la contratacion de servicios. Nos
comprometemos a conectar a los clientes con proveedores calificados de manera rapida y segura,
facilitando la comparacidn de opciones mediante tecnologia accesible e intuitiva. Nuestro objetivo
es mejorar la experiencia del usuario, optimizando tiempo, costos y garantizando calidad en cada

servicio contratado.

2.2. Vision

Nuestra intencion es ser un referente en el mercado de arreglos locativos, transformando la
manera en que los clientes acceden a servicios confiables y profesionales. Buscamos erradicar la
informalidad y fomentar la digitalizacion del sector, ofreciendo una alternativa transparente,
seguray eficiente. Nos esforzamos por generar confianza y mejorar la experiencia tanto de clientes
como de proveedores, creando un ecosistema donde la tecnologia facilite la toma de decisiones y

optimice la gestién de los servicios.

2.3. Andlisis del sector econémico

En Colombia, el sector de la construccién es uno de las ramas de actividad de mayor
importancia para la creacion de valor agregado y crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB).
Desde el afio 2020, a raiz de la pandemia de COVID-19, el sector de la construccién ha presentado
tendencias negativas y una desaceleracion en su crecimiento, representado por una baja tasa de

inversion en viviendas nuevas por parte de la poblacion.



18

El afio 2024 se mantuvo esta tendencia negativa debido, entre otros factores, al aumento
en costos de los materiales de construccion, la desaceleracion econémica y cambios en los
programas de subsidios como “Mi casa ya” que desincentivan a la poblacion a adquirir viviendas,
sin embargo, se observd un incremento en el valor agregado de la construccion de 4,1% en su
variacion anual, que se explica principalmente por el crecimiento del valor agregado de las obras
civiles (16,5%) y el aumento de 3,8% del valor agregado de las actividades especializadas. Por
otro lado, el valor agregado de las edificaciones decrece en 1,7%. (DANE, Indicadores
Econdmicos Alrededor de la Construccion (IEAC), 2024).2 Para este afio 2025 se esperan muestra
de mejora y el inicio de una recuperacién del sector de la construccion y en especial del subsector

de edificaciones.

Uno de los factores que dinamizaran la reactivacion del sector son las tasas de interés que
seguiran bajando de acuerdo con cifras de Banco de la Republica® lo que representa un incentivo
para los ciudadanos. En noviembre del 2024 la comercializacion de vivienda aumenté en 1,7% y
cerraria el afio cercano al 3% (Camacol, 2025)* y se proyecta que este crecimiento sea sostenido
en el inicio del afio. Otro aspecto que reafirma el panorama positivo y de recuperacion del sector
es la financiacién de vivienda ya que, durante el tercer trimestre de 2024, se desembolsaron
$6.223.624 millones de pesos corrientes para compra de vivienda, de los cuales $5.499.866

millones fueron créditos de vivienda, lo que a su vez representa una variacion anual de +11.7%

2 Bloomberg Linea. (28 de enero de 2025). {Por qué no habra subsidio de Mi Casa Ya en 20257 Obtenido de
https://www.bloomberglinea.com/latinoamerica/colombia/por-que-no-habra-subsidio-de-mi-casa-ya-en-2025/
3 Republica, B. d. (3 de Febrero de 2025). Tasas de interés de politica monetaria. Obtenido de
https://suameca.banrep.gov.co/estadisticas-
economicas/#/informacionSerie/59/Tasas%20de%20inter%C3%A9s%20de%20pol%C3%ADtica%20monetaria

4 Camacol. (7 de Enero de 2025). EL 2025: ANO DE EXPECTATIVAS. Obtenido de
https://camacol.co/actualidad/publicaciones/revista-urbana/103/editorial/el-2025-ano-de-expectativas
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(DANE, 2024)°. También es importante mencionar que, aunque los créditos de vivienda han
aumentado, el Gobierno Nacional anunci6 la suspension del programa “Mi casa ya” que otorgaba
un subsidio a la cuota inicial para la compra de vivienda de interés social (VIS) de entre 20 y 30
salarios minimos legales vigentes (SMLV) que representaba una importante opciéon de
financiamiento para los hogares con menos ingresos (Bloomberg Linea, 2025)° por lo cual los
ciudadanos que estén pensando en optar a comprar una vivienda a través de subsidios, deberan
acudir a otras fuentes como lo son las cajas de compensacion que ofrece alternativas de compra

dependiendo de los salarios del grupo familiar.

En contraste a las cifras positivas mencionadas anteriormente, la disposicién de compra
mostro cifras negativas en el 2024, de acuerdo a un estudio de Fedesarrollo (2024)’, “a disposicién
a comprar vivienda en Bogoté durante junio de 2024 sigue siendo negativa, con un balance de -

46,9, solo superando la disposicion a comprar vehiculos”.

Otro aspecto importante para este estudio, es tener en cuenta la distribucion de los nuevos
proyectos de construccidn entre viviendas de interés social (VIS) y las que no pertenecen a esta
categoria (NO VIS) debido a las caracteristicas y condiciones en las que se entregan cada proyecto.

Segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (2025)2

En el altimo trimestre de 2024, se iniciaron un total de 42.198 unidades de vivienda, lo que

significd un crecimiento de 10,4% con respecto al trimestre inmediatamente anterior. Del total de

5 DANE. (18 de Noviembre de 2024). Financiacién de Vivienda (FIVI). Obtenido de
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/construccion/financiacion-de-vivienda

6 Bloomberg Linea. (28 de enero de 2025). ¢Por qué no habrd subsidio de Mi Casa Ya en 2025? Obtenido de
https://www.bloomberglinea.com/latinoamerica/colombia/por-que-no-habra-subsidio-de-mi-casa-ya-en-2025/
7 Fedesarrollo. (1 de Agosto de 2024). Boletin de Crecimiento del PIB. Bogota: Fedesarrollo. Obtenido de
https://observatoriohabitat.org/wp-content/uploads/2024/08/PIB_Marzo_2024.pdf

8 DANE. (21 de febrero de 2025). Vivienda VIS y NO VIS. Obtenido de
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/construccion/vivienda-vis-y-no-vis
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unidades iniciadas, 26.100 se destinaron a vivienda de tipo VIS (22.397 a apartamentos y 3.703 a

casas) y 16.098 a vivienda diferente de VIS (14.574 a apartamentos y 1.524 a casas).

También se evidencia que, durante el ultimo trimestre de 2024, el crecimiento del 10,4%
reportado anteriormente, se explicé principalmente por el aumento de 39,8% en la vivienda

diferente de interés social, que aport6 12,0 puntos porcentuales a esta variacion (DANE, 2025)°

En sintesis, el sector construccion en Colombia enfrenta un panorama mixto, en el cual se
pronostica una recuperacion y condiciones que alienten la inversion en vivienda como las tasas de
interés y los créditos hipotecarios en medio de incertidumbre por la disposicion de compra y

reestructuracion de subsidios por parte del Gobierno Nacional.
2.4. Objetivos estratégicos

Ampliar la red de contratistas y prestadores de servicios, atrayendo un 30% mas de
profesionales en un periodo de 12 meses para cubrir mayor variedad de servicios y zonas

geogréficas y contar con una mayor capacidad instalada.

Incrementar la conversion de clientes, buscando convertir un alto porcentaje del trafico de

la pagina web en contactos exitosos que terminen en servicios contratados.

Fortalecer la reputacion de marca y construir una comunidad sélida donde los contratistas
quieran promocionar su trabajo en nuestra plataforma y los clientes potenciales confien en la

calidad y seguridad de los profesionales promocionados en nuestra plataforma.

° DANE. (9 de Diciembre de 2024). Indicadores Econémicos Alrededor de la Construccidn (IEAC). Obtenido de
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/construccion/indicadores-economicos-alrededor-de-
la-construccion
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2.5. Objetivos tacticos

Implementar algoritmos inteligentes basados en inteligencia artificial (1A) que permitan al

cliente tener un resultado de busqueda del contratista que mas se ajuste a el trabajo solicitado.

Consolidar alianzas comerciales con diferentes entidades que ofrezcan facilidades tanto
para los contratistas como los clientes, entre estas alianzas podemos encontrar plataformas de pago,

proveedores de insumos y materiales, etc.
2.6. ODbjetivos operacionales

Reducir los tiempos de respuesta y soporte mediante la automatizacion de procesos,
teniendo como resultado el manejo de solicitudes de cotizacidn y respuesta a PQRS en menos de

48 horas.

Monitorear el progreso de los proyectos a traves de un protocolo de reportes de avance que
permita a los clientes tener visibilidad progresiva de los proyectos, siendo un puente de

comunicacion entre proveedor y cliente en caso de ser necesario.
2.7. Filosofia de negocio

Nuestra filosofia de negocio se centra en conectar a clientes que buscan servicios de
arreglos locativos confiables y de alta calidad con trabajadores del sector informal, dignificando
su labor y promoviendo su profesionalizacion. Creemos en transformar las experiencias de ambas
partes mediante una plataforma que fomente la confianza, garantice estandares de excelencia y
brinde oportunidades para el crecimiento economico y social. A traves de la inclusion, la
innovacion y el compromiso mutuo, buscamos construir un ecosistema equilibrado donde se

valoren tanto la experiencia del cliente como el esfuerzo y la dedicacion de los profesionales.
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2.8. Know how

El proceso operacional para la gestion de servicios de remodelacion y arreglos locativos se
basa en un enfoque estructurado y eficiente, disefiado para garantizar la calidad del servicio y la
satisfaccion tanto de clientes como de proveedores. Este proceso comienza con la atraccion de
profesionales y expertos mediante un sistema de reclutamiento que verifica, referencias y
portafolios de trabajo. Los proveedores seleccionados ingresan nuestra plataforma en linea donde
pueden publicar sus perfiles, incluyendo descripciones detalladas de sus areas de especializacion,

iméagenes de proyectos previos y resultados tangibles.

La plataforma organiza los servicios mediante algoritmos que clasifican a los proveedores
por tipo de proyecto, rango de precios y ubicacion geografica. Los clientes pueden explorar este
catalogo utilizando filtros avanzados y, al identificar un proveedor de interés, tienen la opcion de
solicitar cotizaciones personalizadas o agendar reuniones virtuales o presenciales. Este contacto
inicial permite establecer un acuerdo claro entre las partes, definiendo el alcance del proyecto, el

cronograma de ejecucion, el presupuesto total y los estandares de calidad esperados.

Durante la ejecucién del proyecto, el proveedor sigue los términos previamente acordados,
mientras la plataforma facilita la comunicacion directa y el seguimiento de avances a través de
reportes periddicos, registro de hitos alcanzados y carga de evidencias visuales. Al finalizar, el
cliente evalta al proveedor en aspectos clave como el cumplimiento de plazos, la calidad del
trabajo, y la comunicacion y profesionalismo. Estas evaluaciones alimentan un sistema de
reputacion que incentiva la mejora continua de los proveedores y permite a futuros clientes tomar

decisiones informadas.
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En caso de disputas o conflictos, la plataforma cuenta con mecanismos claros de mediacion
para resolver diferencias relacionadas con la calidad, tiempos de entrega o costos adicionales. Este
enfoque integral combina transparencia, eficiencia y un enfoque centrado en el cliente, asegurando

una experiencia positiva y profesional en cada proyecto gestionado.
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3. Concepto Del Producto o Servicio
3.1. Identificacién detallada de necesidades

En Bogota, la necesidad de acceso a servicios de remodelacion y arreglos locativos en
viviendas ha experimentado un notable incremento en los Gltimos afios, impulsada por factores
demogréficos, sociales y econdmicos. La creciente urbanizacion y el envejecimiento del parque
habitacional han generado una demanda significativa de mejoras en las condiciones de

habitabilidad de las viviendas existentes.

En un reciente estudio del Observatorio Habitat (2021)° y con datos del DANE, se
proyecta que la poblacion de Bogoté alcanzara los 9.164.445 habitantes para el afio 2050, lo que
representa un aumento considerable respecto a los 7.412.566 habitantes estimados en 2018 . Este
crecimiento poblacional ejerce presion sobre la infraestructura urbana y deja en evidencia la
necesidad de construir nuevas viviendas para cubrir esta demanda, ademas de adaptar y mejorar

las viviendas existentes para satisfacer las nuevas demandas habitacionales.

En respuesta a esta situacion, el Gobierno nacional ha implementado programas de
subsidios enfocados en el mejoramiento de vivienda, que buscan beneficiar a los hogares méas
vulnerables. El programa "Mejoramiento de Vivienda" (Ministerio de Vivienda, 2025),
dispondra de recursos para 400.000 hogares con montos de hasta 22 salarios minimos legales

vigentes (SMLV) para realizar mejoras en las condiciones de habitabilidad de las viviendas.

10 H3abitat, O. (1 de Noviembre de 2021). Andlisis sobre las condiciones habitacionales y los programas de vivienda
en Bogotd. Obtenido de https://observatoriohabitat.org/wp-content/uploads/2022/06/Analisis-sobre-las-
condiciones-habitacionales-y-los-programas-de-vivienda-en-Bogota_2021.pdf

11 Ministerio de Vivienda, C.y. (02 de Febrero de 2025). Mejoramiento de Vivienda. Obtenido de
https://www.minvivienda.gov.co/mejoramiento-de-vivienda



25

A nivel distrital, la Alcaldia de Bogotd, a traves de la Secretaria Distrital del Habitat, ha
lanzado el programa "Mejora Tu Casa", en el cual los beneficiarios pueden acceder a hasta 22
SMLV de subsidio para “mejoramientos locativos o de habitabilidad, de los espacios basicos de
las viviendas, como bafios y cocina, que no requieren licencia de construccion” y hasta 40 SMLV
“Para el mejoramiento estructural, ampliacion o modular, que busca mejorar las condiciones de
seguridad y de hacinamiento de las viviendas con intervenciones que requieren licencia de

reconocimiento” (Habitat S. d., 2024)*?

Estos datos evidencian una demanda creciente y sostenida de servicios de remodelacién y
arreglos locativos en Bogota, especialmente entre las poblaciones de estratos 1 a 3. La
implementacién de programas gubernamentales y distritales para mejorar las condiciones de
habitabilidad de las viviendas refleja la necesidad urgente de soluciones eficaces y accesibles en

este ambito.
3.2. Presentacion muy detallada de das especificaciones del producto o servicio

Nuestra plataforma, llamada LUNIFIX, es una plataforma digital disefiada para optimizar
y simplificar el proceso de contratacion de servicios en el area de remodelacién y arreglos locativos
en espacios residenciales. Con un enfoque en la facilidad de uso y la satisfaccion del cliente, el
sistema combina tecnologia avanzada con una interfaz amigable que conecta de manera eficiente
a proveedores especializados con clientes potenciales. La plataforma permite la toma de decisiones

informadas, seguras y rapidas. La plataforma cuenta con caracteristicas que la convierten en un

12 Habitat, S. d. (2024). Mejora tu Casa. Obtenido de https://www.habitatbogota.gov.co/proyectos-
estrategicos/mejoramiento-de-vivienda
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servicio innovador por su funcionamiento y accesibilidad tanto para contratistas como clientes,

entre estas caracteristicas encontramos:

3.2.1.

a)

b)

d)

3.2.2.

Especificaciones técnicas y funcionales

Interfaz de Usuario Intuitiva: Disefio minimalista y facil de usar, adaptable a

usuarios con distintos niveles de experiencia tecnologica.

Navegacion basada en categorias: Disponibilidad de filtros como tipo de

servicio, ubicacion, presupuesto y calificacion del proveedor, entre otros.

Accesibilidad: Es posible acceder a la plataforma a través de diferentes

dispositivos, navegadores y sistemas operativos.

Base de Datos Avanzada: Registro amplio y actualizado de proveedores

clasificados por especialidad (electricidad, plomeria, carpinteria, pintura, etc.).

Sistema de personalizacion

a) Singularidad: Creacion de perfiles para los proveedores que recopilan
experiencia, especialidades y resefias para ofrecer una guia a los clientes

potenciales.

b) Organizacion: Panel de control interactivo con acceso rapido a cotizaciones,
proyectos en curso y contrataciones recientes por parte de los proveedores,
andlisis de rendimiento mediante indicadores como tasa de contratacion,

resefias y retroalimentacion de los clientes.

c) Portafolio digital: Creado para destacar proyectos anteriores con

fotografias, descripciones y testimonios de clientes



27

3.2.3. Seguridad y confianza

a) Sistema de verificacion de identidad: Filtros de seguridad para proveedores
y clientes, previniendo cualquier tipo de estafa o engafios por parte de los

usuarios de la plataforma.

b) Contratacion segura mediante contratos digitales y sistemas de pago

integrados.

c) Politicas de privacidad y proteccion de datos alineadas con los estandares

internacionales.

3.2.4. Procesos de cotizacion y contratacion

a) Asistente digital: generador automatico de cotizaciones basadas en los

requerimientos del cliente y condiciones de los contratistas.

b) Seguimiento: Actualizacion del estado de cada proyecto, desde la solicitud

inicial hasta la finalizacion.

3.3. Usos y manejo del servicio

Por la naturaleza de nuestro servicio, que se basa en actuar como intermediario entre
profesionales en las areas de remodelacion y arreglos locativos y los clientes potenciales que
requieren estos servicios, el uso y manejo de la plataforma es distinto para cada uno de los

diferentes actores que confluyen en ella:

a) Paralos clientes: Se accede a la plataforma a través de su dispositivo de preferencia
y en la pagina de inicio se debe realizar una busqueda filtrada con los criterios

deseados en términos de tipo de trabajo, ubicacion geografica, presupuesto, fechas,
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etc. Esta bdsqueda arroja unos resultados ordenados de mayor a menor relevancia
de acuerdo a los criterios usados donde el cliente podra explorar los perfiles de los
contratistas que cumplan dichos criterios y podra contactar al contratista de su
preferencia con los datos mostrados en el perfil, enviando informacion del proyecto

para su cotizacion.

Una vez aceptada una cotizacion por parte del cliente, se procedera a realizar el
pago de acuerdo al monto total del proyecto, como se observa en la Tabla 1, y se
diligenciara el contrato de trabajo, por parte de nosotros, que debera ser firmado

por ambas partes antes de iniciar el proyecto.

Tabla 1

Condiciones de pago de acuerdo al monto total de la obra

Monto Total Cuotas de pago
< $5.000.000,00 1

< $20.000.00,00 2

> 20.000.00000 3 0mas

Nota. Elaboracion propia.

Cuando el proyecto sea terminado y el cliente apruebe los resultados, se hace el
cierre del proyecto en la pagina lo que habilita un espacio para la resefia y

calificacion del contratista por parte del cliente.

b) Para los contratistas: Se accede a la plataforma a través de su dispositivo de

preferencia y en un apartado especial los contratistas deben realizar un pre-registro
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con su informacion de contacto, experiencia demostrable y trabajos previos. Esta
informacion es validada por nuestro equipo que notifica al contratista de la creacion
de su perfil para la personalizacion del mismo por parte del contratista, en este perfil
se especifican sus fechas disponibles, tipos de trabajo, rango de precios, tamafio
dela cuadrilla, entre otros. Una vez creado el perfil, el contratista empezara a recibir
cotizaciones y podré aceptar los trabajos que se ajusten a sus necesidades, una vez
aceptado un trabajo, se realizard una sincronizacién del calendario de la plataforma
con aplicaciones externas como Google Calendar o Microsoft Outlook para facilitar

la organizacion.

Al igual que los clientes, los contratistas deberan firmar el contrato de trabajo
emitido por nosotros y notificar los diferentes avances y novedades del proyecto a

través de la plataforma.

Una vez finalizado el proyecto, el cliente recibira la calificacién por parte del
cliente y también tendréa la opcion de objetar esta calificacion en caso de sentir falta
de veracidad por parte del cliente. También contara con opciones de renegociacion
0 mediacion disponibles directamente desde la plataforma y un registro detallado
de todos los servicios programados, completados, reprogramados o cancelados,

disponible para consulta en cualquier momento.

3.4. Imagen, marca, logo y slogan del producto o servicio

La marca LUNIFIX nace de la unién de los nombres de sus fundadores junto con la palabra
“Fix” que significa reparar en inglés; este nombre conecta con los valores de la marca al estar

pensado para generar recordacion por ser un nombre corto y al mismo tiempo es muy diciente de
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nuestra actividad. ElI uso de una palabra en inglés esta pensado para darle un tono fresco y

moderno, pero al mismo tiempo profesional.

Como se observa en la Figura 3, el logo de LUNIFIX consta del nombre de la marca en
letras mayuUsculas para evocar presencia y confiabilidad, debajo de una cuadricula 2x2 con
iméagenes alusivas a la remodelacion y arreglos locativos para transmitirle a nuestros clientes la
tranquilidad que, en nuestra plataforma, van a encontrar la solucion a sus problemas. La eleccion
de colores también esta pensada para conectar con un publico joven y despertar emociones de

innovacion y vanguardismo.

Figura4

Logo de la empresa LUNIFIX

Nota. Elaboracion propia.
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El logo de nuestra empresa también sigue la linea del logo y el nombre, que buscan generar
confianza una sensacion de tranquilidad para que los clientes tengan la plena certeza de que sus
espacios estdn en manos expertas que garantizaran su plena satisfaccion. Por esto, hemos creado

el siguiente slogan: "Conecta, transforma y construye con seguridad."

3.5. Resumen del modelo de negocio

Nuestro modelo de negocio esta basado principalmente en servir de conexion entre
profesionales en mantenimiento y arreglos locativos con aquellas personas en busca de mano de
obra experta para realizar remodelaciones, arreglos 0 mantenimientos a sus espacios residenciales.
Tanto el registro y publicacion del portafolio de trabajo por parte de los contratistas como la
busqueda y uso de la pagina web por parte de los clientes es totalmente gratuita; nuestro modelo
funciona cobrando una comision la cual se basa en un porcentaje del monto total de cada proyecto
cerrado por un contratista con un cliente a través de nuestra pagina, esta comision es percibida
como un incentivo para el crecimiento de su portafolio y ademas, el estar aliados con nosotros, les
garantiza un flujo de trabajo estable y continuo, con la posibilidad de tener multiples proyectos al

tiempo o tener varios proyectos en cola, dependiendo de la capacidad instalada del contratista.
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4. Estudio De Mercado
4.1. Investigacion de mercado

Como ya se ha expuesto previamente en este proyecto, el sector de la construccion en
Bogota y Cundinamarca se encuentre en un crecimiento, especificamente de 16% para el 2025
segUn un articulo de CAMACOL?®, lo que representa alrededor de 43.000 nuevas viviendas, de las
cuales 32.000 seran viviendas de interés social (VIS); esto, a su vez, representa un mercado
potencial para aquellas empresas o particulares que prestan servicios de remodelacion y arreglos
locativos ya que, normalmente, los apartamentos y viviendas de interés social (VIS) se entregan
en lo que se considera “obra gris” en la cual el espacio no cuenta con todas las condiciones ttiles
ni estéticas para ser habitado (pisos rusticos, paredes sin revestimiento, cocina sin mesas ni
mesones, bafo sin baldosas ni puertas, etc.), y es por ello que los propietarios se ven en la necesidad

de invertir en la remodelacién y adecuacién de sus viviendas.

En el sector de las remodelaciones y arreglos locativos encontramos diversos proveedores
de servicios que compiten para captar estos clientes potenciales. Por un lado, tenemos empresas
especializadas en el disefio y la remodelacion de apartamentos VIS las cuales ofrecen su servicio
directamente a los clientes y ellos mismos son los encargados del disefio y ejecucion del proyecto
con su equipo de contratistas, entre estas empresas podemos destacar a “Visssy”, “Tervi” y
“Vivvidero”, esta Ultima ha tenido un éxito considerable ya que, en el afio 2022 recibi6

US$100.000 por parte del fondo de inversion chileno Platanus Ventures y también aseguraron que

13 CAMACOL. (Octubre de 2024). Balance 2024 y perspectivas 2025. Obtenido de
https://www.camacolbyc.co/construnota-106.html?view=article&id=1108:balance-2024-y-perspectivas-
2025&catid=352:portada
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el 60,9% de la inversion en vivienda de los colombianos, estd destinado a la remodelacion

(Republica L. , 2022)*,

Por otro lado, encontramos empresas que ofrecen una plataforma de encuentro entre
contratistas y clientes para servicios de remodelacion, mantenimiento y arreglos locativos con un
modelo de negocio similar al nuestro. Encontramos que la empresa espafiola “Timbrit” ofrece una
plataforma con acceso a profesionales en multiples areas como arquitectura, jardineros, plomeros,
herreros, electricistas, entre otros. Esta empresa que tiene sede en cinco paises, incluyendo
Colombia, ofrece un servicio gratuito con la posibilidad para los profesionales y contratistas de
suscribirse a un plan Premium en el que obtienen mayor visibilidad y prioridad en los servicios

solicitados.

También encontramos a otra empresa espafiola llamada “Habitissimo” que ofrece servicios
similares a “Timbrit” en cuanto a la variedad de servicios a los que se puede ofrecer en la
plataforma, pero en esta plataforma el ingreso operacional proviene del pago que tienen que hacer
los contratistas por cada contacto con un cliente (el cobro es de doce a catorce euros en Espafia),
aunque esta empresa aun no opera en Colombia, ya fue legalmente constituida lo que indica sus

intenciones de expandir su negocio a Colombia.

Al observar estas empresas podemos evidenciar que, en Colombia, y mas especificamente
en Bogota, no existe una plataforma dedicada a las remodelaciones y arreglos locativos que

permita a los profesionales en esta area, promocionar su trabajo y recibir proyectos a través de una

14 Republica, L. (19 de Diciembre de 2022). Startup local de remodelacién Vivvidero recibié un impulso de Platanus
Ventures. Obtenido de https://www.larepublica.co/empresas/startup-colombiana-de-remodelacion-vivvidero-
recibe-impulso-de-platanus-ventures-3510958
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plataforma en la que ellos mismos manejen su portafolio y sea una alternativa a las empresas que

ofrecen servicios de disefio y remodelacion de interiores en la ciudad de Bogota.
4.2. Analisis de la demanda - social, demogréfica, economica y cultural.

Como el servicio de remodelaciones y arreglos locativos depende directamente del sector
construccién, nos enfocaremos en analizar parte de la demanda existente por viviendas nuevas con
un especial enfoque en aquellas viviendas tipo VIS que representan un foco importante de clientes

potenciales para nuestro servicio.

En el afio 2024, las localidades con mayor oferta de vivienda en Bogota, segin un estudio
de CAMACOL (CAMACOL, 2024)*® fueron Suba, Fontibon, Usaquén, Santa Fe y Puente Aranda
con aproximadamente 22000 viviendas nuevas en oferta, de las cuales alrededor de 15000 son
proyectos de vivienda VIS (66% del total de viviendas ofertadas), como se aprecia en la Figura 4.
Por otro lado, tenemos un estudio de la demanda realizada por la pagina Metro Cuadrado que a su
vez se baso en el estudio de oferta y demanda del afio 2023 de CAMACOL que recoge los
resultados de una encuesta donde las localidades con mayor demanda de vivienda son Chapinero,
Usaquén, Engativé, Suba, Kennedy y Fontibon (Cuadrado, 2025)*° de acuerdo a la Figura 5. De
acuerdo a la misma encuesta, el 65% de encuestados expreso que busca vivienda en la ciudad de
Bogotd, el 15% en Bogotd y municipios aledafios y 11% busca vivienda exclusivamente en las

periferias del distrito capital.

15 CAMACOL. (Mayo de 2024). Las cinco localidades con mayor oferta de vivienda en Bogota. Obtenido de
https://www.camacolbyc.co/comunicaciones/noticia/las-cinco-localidades-con-mayor-oferta-de-vivienda-en-
bogot%C3%A1.html

16 Cuadrado, M. (03 de Marzo de 2025). Mas de 64 mil viviendas en proyectos inmobiliarios estan disponibles en
Bogota y Cundinamarca. Obtenido de https://www.metrocuadrado.com/noticias/economia/mas-de-64-mil-
viviendas-en-proyectos-inmobiliarios-estan-disponibles-en-bogota-y-cundinamarca-4719
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Total de proyectos VIS y NO VIS por Localidad
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Nota. Elaboracion propia.

Figura 6

Demanda de vivienda por localidades

Localidad A
Chapinero(2) 36.5
Usaquén (1) 3.8
Engativé (10) 29.4
Suba (11) 25.9
Kennedy (8) 20.0
Fontibén (9) 188
Bosa (7) 17.6
San Cristébal (4) 17.6
Santafé (3) 16.5
Barrios Unidos (12) 15.3
Rafael Uribe (18) ns
Puente Aranda (16) 9.4
Tunjuelito (6) 9.4
Sumapaz (20) 8.2
Ciudad Bolivar (19) 8.2
Teusaquillo (13) 8.2
usme (5) 71
Antonio Narifio (15) 4.7
Candelaria (17) 3.5
Martires (14} 12
Porcentaje de hogares
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Nota. De “Mas de 64 mil viviendas en proyectos inmobiliarios estan disponibles en Bogota y
Cundinamarca”, metrocuadrado, 2025 (https://www.metrocuadrado.com/noticias/economia/mas-
de-64-mil-viviendas-en-proyectos-inmobiliarios-estan-disponibles-en-bogota-y-cundinamarca-

4719). Todos los derechos reservados 2025 por metrocuadrado.

En cuanto al perfil socio-demogréafico de las personas interesadas en adquirir vivienda en
Bogota y Cundinamarca, el 62% son mujeres, 42% son adultos entre los 25 y 35 afios, alrededor
de la mitad es soltero, con un 48% y el 65% vive en arriendo. Otro aspecto importante a considerar
es que, de la poblacion encuestada, el 71% de los que son empleados devengan menos de dos
salarios minimos legales vigentes lo que hace necesario conocer sus alternativas econdémicas para
adquirir estas viviendas y posteriormente invertir en su remodelacion y equipamiento. Segun cifras
del estudio de Metro Cuadrado (Cuadrado, 2025)Y, el 88.7% de los encuestados acudiria a un
crédito hipotecario para la adquisicion de su vivienda y el restante 11.3% lo harian pagando de

contado.
4.3. Nicho de mercado

El publico objetivo de nuestra idea son adultos jovenes de entre 25 a 45 afios, solteros o en
pareja, que hayan adquirido recientemente una vivienda en la ciudad de Bogota, especialmente en
zonas entre los estratos 2 y 4; estas personas generalmente conforman hogares unipersonales de
pocos miembros y con tendencia a no tener hijos o tener menos de 2 hijos, son profesionales

empleados en empresas medianas y grandes, emprendedores y trabajadores independientes con un

17 Cuadrado, M. (03 de Marzo de 2025). Mas de 64 mil viviendas en proyectos inmobiliarios estan disponibles en
Bogota y Cundinamarca. Obtenido de https://www.metrocuadrado.com/noticias/economia/mas-de-64-mil-
viviendas-en-proyectos-inmobiliarios-estan-disponibles-en-bogota-y-cundinamarca-4719
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poder adquisitivo medio a medio-alto. Los potenciales clientes se ubican principalmente en las
localidades de Suba, Usaquén y Fontibdn que, segun lo visto anteriormente, son las localidades

con mayor oferta de vivienda.
4.4. Determinacion del precio

Por la naturaleza dindmica de los precios en el sector de las remodelaciones y arreglos
locativos resulta poco conveniente establecer un precio fijo para el servicio que ofrecemos. Dentro
de nuestro modelo de negocio se podrian estableces varios métodos para la generacién de ingresos
operacionales; si comparamos y tomamos como referencia otras empresas del sector, podemos
encontrar que algunas empresas optan por cobrar una suscripcion a sus contratistas para la
exposicion del perfil y cobra una tarifa por cada contacto que un cliente tenga con un contratista,
pero sin cobrar ningun porcentaje al valor total del contrato, por otro lado, hay empresas que no
cobran por el uso ni los contactos con clientes sino que cobran un porcentaje del valor total del

contrato establecido dentro de la plataforma.

Estudiando estos puntos y en concordancia con nuestro modelo de negocio, el precio de
nuestro servicio queda establecido como un 5% del valor total de cada contrato que se establezca
dentro de la plataforma, el cuél seré& cobrado por nuestra plataforma al momento en que se realice

el pago del servicio.
4.5. Pronostico de ventas

La oferta de vivienda nueva en la ciudad de Bogota para el afio 2025 esta en 37.400

unidades nuevas, segln un estudio de Camacol (CAMACOL, 2025):; por otra parte, en una

18 CAMACOL. (12 de Mayo de 2025). Oferta, subsidios y financiacién de vivienda: todo en Expo Vivienda. Obtenido
de https://camacolbyc.co/comunicaciones/noticia/suba,-fontib%C3%B3n-y-usaqu%C3%A9n-concentran-la-oferta-
de-vivienda-nueva.html
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encuesta hecha por Camacol se especifica que alrededor del 40% de las personas que compraron
apartamento nuevo invirtié en remodelaciones y adecuaciones con una inversion promedio de 20,2
millones de pesos, los cuales se dividen en 15,8 millones de pesos en inversion en viviendas tipo
VIS y 27,9 millones de pesos en inversion en viviendas NO VIS (CAMACOL, 2024)*. Tomando
como referencia estas cifras, podemos inferir que para el afio 2025 si el 40% invierte en
remodelaciones, tendriamos un mercado potencial de 14,960 viviendas que requeririan
remodelaciones o adecuaciones, 1o que representaria el 100% de mercado anual; teniendo en
cuenta la oferta de servicios de remodelaciones y arreglos locativos por parte de empleados
particulares, empresas que ofrecen servicios de remodelacion como Visssy, Vivvidero, entre otras,
y plataformas similares a las nuestra como Timbrit es necesario establecer la participacion de
mercado que cubriria LUNIFIX en su primer afio de posicionamiento. Esta participacion se ha
establecido en 1% de participacion de mercado en el primer afio con un crecimiento proyectado de

0,5% en el segundo afio y del 1% anual a partir del tercer afio.

De esta manera, con la participacion de mercado mencionada previamente, las ventas
serian de 150 proyectos anuales, que, si multiplicamos por el valor promedio de inversion en
remodelaciones mencionado anteriormente, tenemos un total de $3,030,000,000 COP, de los
cuales el 5% serian los ingresos operacionales por comision, lo que generaria $151,500,000 COP

en el primer afio de operacién de LUNIFIX.

19 CAMACOL. (2024). 20.2 millones de pesos invierten los hogares bogotanos en acabados de su vivienda nueva.
Obtenido de https://camacolbyc.co/comunicaciones/noticia/acabados-de-su-
vivienda.html?utm_source=chatgpt.com
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5. Plan De Mercadeo

5.1. Estrategias de distribucion

Una de las principales caracteristicas de nuestra idea de negocio se basa en ser una
herramienta tecnoldgica que facilite la conexidn entre dos partes interesadas en un mismo rubro,
es por ello que la plataforma esta pensada para funcionar en dos formatos diferentes, un sitio web
disefiado especialmente para el uso a través de computadores, intuitivo y responsivo que permita
a los usuarios registrarse, explorar servicios y realizar contrataciones y una aplicacion para
dispositivos moviles, disponible en las diferentes plataformas y sistemas operativos como Google
Play Store y Apple App Store con funcionalidades completas, incluyendo notificaciones en tiempo
real, historial de servicios y mensajeria interna. A su vez, una integracion con las diferentes redes
sociales como Facebook, Instagram, y LinkedIn, que hagan un re direccionamiento a las paginas

principales y captar leads desde estas plataformas.

5.2. Estrategias de promocién

Con el auge en los Gltimos afios de las redes sociales y el marketing digital y teniendo en
cuenta la naturaleza tecnoldgica de nuestro servicio, la estrategia de marketing y promocion se
basa en una serie de actividades clave en diferentes canales para llegar al publico objetivo de
manera eficiente y efectiva. Para ello hemos identificado los factores que deben ser parte de esta

estrategia, entre los cuales tenemos:

a) Presencia en eventos presenciales: Participacion como expositores en ferias y
eventos relacionados al sector de la construccion y remodelaciéon de casas y
apartamentos para demostrar las funcionalidades de la plataforma, exponer el

catalogo de profesionales y las ventajas que ofrecemos.
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b) Publicidad digital: Publicidad segmentada en plataformas como Facebook,
Instagram, LinkedIn y TikTok, dirigida a clientes y proveedores potenciales segln

su ubicacion, intereses y comportamientos.

c) Estrategias SEO y SEM: Configuracion de palabras claves en los principales
buscadores para tener presencia cuando se realicen busquedas especificas sobre
temas de construccion y remodelacion y compra de Google Ads para aparecer como

sugerencia en las basquedas que se realicen en el buscador.

d) Colaboraciones y alianzas estratégicas: Establecer alianzas con marcas estratégicas
y de interés para todos los stakeholders y ofrecer beneficios tanto para los clientes
y contratistas como para las marcas aliadas. Proveedores de insumos y materiales,
constructoras, plataformas de pago, entre otras empresas que agreguen valor a

nuestra propuesta.

5.3. Publicidad — marketing mix

Para lograr entrar en el mercado de las remodelaciones y arreglos locativos hemos
desarrollado una estrategia de marketing mix con un enfoque fuerte en cada uno de los cuatro
componentes, resaltando nuestra oferta de valor y precios competitivos para tener un diferencial
con respecto a la competencia. Nuestro producto esta bien definido como una plataforma digital
donde profesionales ofrecen sus servicios a clientes que los eligen basados en sus criterios de
busqueda y resefias; una vez los contratistas pactan un proyecto con el cliente y se genera el
contrato de trabajo donde se especifican los acuerdos y obligaciones de cada parte interesada. En
cuanto al precio, se establecié un cobro unico de comision del 5% del valor total del proyecto; la

fijacion de precios se hizo en base al mercado ya que queremos ser competitivos en este rubro. La
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distribucion se hara a traves de medios tecnolégico con la creacion de una pagina web y una app
para dispositivos moviles, y, por ultimo, la promocién estara enfocada en estrategias de marketing
digital como marketing de contenidos, pautas publicitarias en redes sociales y ads en diferentes

plataformas.

5.4. Fidelizacion

Nuestra estrategia de fidelizacion se basa en garantizar una experiencia positiva a cada
cliente para asi obtener una excelente resefia por su parte y lograr una percepcion de marca
saludable. De igual manera, pretendemos implementar un sistema de referidos en el que cada
cliente recibe un descuento, que esta pendiente por definir, una vez se complete su proyecto el cual
podra ser usado por algun referido en la ejecucion de su proyecto con alguno de nuestros
contratistas. Por la naturaleza de nuestro servicio, que es basicamente un servicio de un solo uso

no se contemplan planes de cliente frecuente o descuentos por uso de la plataforma.

5.5. Postventa - servicio al cliente. politica de crédito

Para garantizar la transparencia, el cumplimiento y la viabilidad de los proyectos en
LUNIFIX, se establecen las siguientes politicas de crédito. Estas politicas estan disefiadas para
brindar seguridad tanto al cliente como al proveedor, asegurando una experiencia eficiente y

confiable en el uso de la plataforma.

Se establece un porcentaje inicial como anticipo para confirmar el proyecto y permitir que
el proveedor pueda ajustarse en términos de tiempos y recursos necesarios. La plataforma
asegurara un minimo del 5% de la operacion, garantizando la formalizacién del acuerdo y el

compromiso entre ambas partes.
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Una vez se confirma el proyecto, el cliente dispone de 5 dias habiles desde la emision y
aceptacion de la cotizacién para realizar el pago inicial, si el pago no se realiza en este plazo, sera

necesario renegociar los términos y emitir una nueva cotizacion adaptada al acuerdo alcanzado.

Los métodos de pagos disponibles son:

a) Giros bancarios: Transferencias a cuentas bancarias designadas por la plataforma o

depdsitos en cheques.

b) Pago en la plataforma: Pago directo dentro de la plataforma a través de una pasarela

de pagos.

Estas politicas de credito tienen como objetivo garantizar un flujo ordenado y seguro de
los recursos entre clientes y proveedores. Al ofrecer opciones flexibles y claras, LUNIFIX se
compromete a mantener la confianza de ambas partes, promoviendo relaciones duraderas y

satisfactorias en cada proyecto gestionado a través de la plataforma.

El servicio postventa de LUNIFIX esta disefiado para garantizar la satisfaccion total del
cliente, ofreciendo soporte, seguimiento y valor agregado después de la finalizacién del proyecto.
Estas politicas buscan fortalecer la confianza y fomentar relaciones duraderas entre los usuarios y

la plataforma.

a) Periodo de garantia: Se ofrece un plazo de 30 dias tras la finalizacion del proyecto
para que los clientes puedan reportar problemas relacionados con el trabajo

realizado.



b)

d)
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Correcciones gratuitas: Durante este periodo, cualquier inconveniente identificado
sera revisado y corregido sin costo adicional, siempre y cuando esté dentro del

alcance del trabajo originalmente acordado.

Instrucciones sencillas: Se proporcionaran guias practicas para ayudar a los clientes
a cuidar y mantener los arreglos realizados, maximizando su durabilidad y
funcionalidad. Las guias estardn adaptadas a las caracteristicas especificas del

proyecto, brindando recomendaciones precisas sobre el mantenimiento adecuado.

Servicios complementarios: Se ofreceran descuentos exclusivos en servicios
relacionados que complementen el trabajo realizado, como pintura,

impermeabilizacion o mejoras adicionales.

Canal exclusivo: Los clientes postventa contardn con un ndmero de soporte
dedicado o un chat en la plataforma para resolver dudas, reportar problemas o

solicitar servicios adicionales.

Registro detallado: Los clientes tendran acceso a un historial completo de los
proyectos realizados, incluyendo detalles como los materiales utilizados, los
proveedores y las referencias de los productos en caso de que se requiera reparar o

reemplazar un producto en el futuro para garantizar la estética de la vivienda.
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6. Estudio De Operaciones

6.1. Descripcion y formalizacidn del proceso - diagrama de flujo

A continuacion, se presenta la descripcion del proceso de nuestro servicio desde el primer
acercamiento de los contratistas hasta que se da por terminado un proyecto. En la Figura 6 se
presenta el diagrama de flujo donde se evidencian las diferentes etapas del proceso, asi como las

distintas posibilidades que surgen dentro de nuestro proceso.

El diagrama de flujo inicia con el registro de los contratistas en la pagina y la verificacion
de seguridad, posteriormente se incorpora el cliente final al proceso e inicia una busqueda filtrada
de acuerdo a sus necesidades, como resultado, puede solicitar una cotizacion al contratista o seguir
su busqueda. Una vez se envia una solicitud de cotizacion, el contratista debe responderla y el
cliente puede aceptarla o renegociar los términos y terminar aceptandola o rechazandola. Una vez
se acepta un proyecto, se realiza el pago de acuerdo a los plazos de pago disponibles, se genera el
contrato del proyecto y se da inicio. Se da desarrollo al proyecto de acuerdo a los acuerdos y
tiempos establecidos hasta la finalizacion del mismo, una vez el cliente da la aprobacion de final
del proyecto, se inicia el periodo de 30 dias para hacer reclamaciones de garantia, de no haber
reclamaciones, se completa el pago restante del proyecto, en caso de haberlo, y se da cierre al

proyecto.



Figura7
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6.2. Distribucion de planta

En el inicio de LUNIFIX se necesitara de un espacio de oficina con capacidad para 6
personas, amoblado con escritorios y sillas ergonomicas para llevar a cabo las labores
administrativas y comerciales de la empresa. No se necesitara un espacio fisico para los servidores
de red y demas equipos tecnoldgicos que soporten el funcionamiento de la plataforma ya que este
proceso estara a cargo de un tercero, pero con el tiempo se puede evaluar la opcion de tomar control

de este proceso si resulta beneficioso para los costos operativos.

6.3. Costos de produccion

Los costos de produccion de LUNIFIX cubren los aspectos mas esenciales para el
lanzamiento y operacion inicial de la plataforma tanto web como movil y los costos necesarios
para poner en marcha una estrategia de mercadeo que nos permita entrar en el mercado de las
remodelaciones y arreglos locativos y la captacién de nuevos clientes. Estos costos estan
proyectados a seis meses que es el periodo inicial de desarrollo y pruebas para obtener el producto
minimo viable que nos permita entrar en operacion con los servicios prometidos a nuestros clientes
y proveedores (creacion de perfil, busqueda de contratistas, segmentacion de busqueda, solicitud
de cotizaciones, etc), una vez pasado este periodo, es necesario ajustar los costos de produccion
para incluir temas de mantenimiento y mejoras de la plataforma donde no sea necesario invertir

una gran cantidad de recursos en desarrollo tecnoldgico.



Tabla 2

Costos de produccién de LUNIFIX

CATEGORIA DETALLE COSTO

Disefio y desarrollo web/app $30,000,000
Hosting y dominios (1 afio) $2,000,000

Desarrollo y
Seguridad (certificados SSL, ciberseguridad) $4,000,000

funcionamiento de la

Mantenimiento inicial $3,000,000

plataforma

Licencias y herramientas tecnoldgicas (Notion,
$3,600,000
Trello, GitHub, etc)

Sub total $42,600,000
Estrategia publicitaria (campafias digitales) $12,000,000

Mercadeo y
Identidad visual (branding y disefio grafico) $4,000,000

publicidad inicial

Promociones de lanzamiento $6,000,000
Sub total $22,000,000
Total $64,600,000

Nota. Elaboracion propia.

6.4. Inversiones en infraestructura
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Por la naturaleza de nuestro servicio, LUNIFIX no requiere de una infraestructura fisica

para operar, por lo cual esto no entra dentro de las prioridades del proyecto hacer una inversion en

infraestructura fisica, sin embargo, no se descarta la adquisicion de activos inmuebles en el futuro

para reforzar la operacion.



6.5. Inversiones en capital de trabajo

Para determinar la inversion en capital de trabajo necesaria durante los primeros seis meses
establecimos un valor inicial que se desprende del valor promedio mensual de costos de
produccidn, que fueron proyectados a seis meses, y de los gastos administrativos mensuales. En la

Tabla 3 se presentan los valores explicados de cada rubro que llevaron a determinar el capital de

trabajo necesario para la operacion de LUNIFIX.

Tabla 3

Costos y gastos de LUNIFIX

CONCEPTO TOTAL 6 MESES PROMEDIO MENSUAL
Costos de produccién $64,600,000 $10,766,666
Gastos administrativos $66,300,000 $11,050,000
Inversion en capital de trabajo mensual $21,816,666

Nota. Promedio mensual entendido como el total de 6 meses dividido entre los 6 meses.

Elaboracion propia.
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7. Estudio Organizacional
7.1. Estructura organizacional explicada — Organigrama

La estructura organizacional de LUNIFIX se cred bajo una jerarquia vertical con la
gerencia general como nivel maximo y dos cargos generales que se desprenden de ella, esto como
respuesta a las necesidades operativas iniciales. También encontramos la asesoria legal y contable
como una rama tercerizada bajo la supervision de la gerencia general ya que no es necesaria la
contratacion de un profesional en temas legales y contables al inicio de la operacién de LUNIFIX.
A futuro se planea la expansién del equipo con la contratacion de un asesor de atencion al cliente
extra para manejar el creciente volumen de solicitudes de la plataforma y un analista contable
propio para el manejo de las cuentas y némina de la empresa. En la Figura 7 podemos observar el

organigrama de LUNIFIX.

Figura 8

Organigrama LUNIFIX

Organigrama - LUNIFIX

Gerencia general - —_- Asesor legal

|
| |

Equipode Analista de TI Anallsta'c'le Marl_(etlng
desarrollo / Atencién al cliente

Nota. Elaboracion propia.
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7.2. Perfiles de cargo y manual de funciones

Para las diferentes posiciones iniciales en LUNIFIX, hemos definido el perfil del cargo

para cada uno de los puestos explicados a continuacion:

Tabla 4

Perfil del cargo - Gerente general

Cargo Gerente general

Definir la vision y la estrategia de LUNIFIX;
supervisar el desempefio de todos los
Funciones
departamentos y tomar las decisiones finales

sobre inversiones.

Profesional en administracion, ingenieria o
carreras afines con al menos 5 afos de
Perfil del candidato
experiencia en startups 0  proyectos

tecnoldgicos.

Liderazgo, negociacion y vision de negocio,
Competencias alta tolerancia al riesgo y capacidad para

priorizar.

Nota. Elaboracion propia.

Tabla5

Perfil del cargo — Analista de Tl
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Cargo Analista de TI
Prestar apoyo operativo a la plataforma web y
movil, gestionar el mantenimiento y soporte
continuo de la plataforma, documentar los
Funciones

procesos técnicos y reportar avances al equipo
directivo, administrar presupuestos y contratos

con proveedores de tecnologia.

Perfil del candidato

Tecnodlogo en sistemas con al menos 2 afios de
experiencia en desarrollo web y de Apps
paramoviles, plataformas SaaS y deseable

conocimiento en metodologias &giles.

Competencias

Capacidad de trabajo en equipo, orientacién al
detalle, orientado a resultados, comunicacion

asertiva y lenguaje técnico.

Nota. Elaboracion propia.

Tabla 6

Perfil del cargo - Analista de Marketing/Atencién al cliente

Cargo Analista de Marketing/Atencién al cliente
Crear y gestionar contenido promocional
Funciones (reels, tiktoks, Google y Intagram ads),

dinamizar redes sociales, moderar comentarios
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y resefias. Atender y gestionar PQRS vy

atencion a clientes y proveedores.

Perfil del candidato

Tecndlogo en comunicacion o marketing
digital, experiencia en gestion de redes
sociales, conocimiento basico de disefio y
edicion de video. Deseable experiencia en

atencion al cliente

Competencias

Excelente redaccion y habilidades de
comunicacion oral y escrita, pensamiento

creativo e innovador, pensamiento critico.

Nota. Elaboracion propia.

7.3. Requisitos legales del proyecto

En el ambito legal, es fundamental cumplir con una serie de procesos regulatorios para la

constitucidn legal de la empresa, para ello tenemos algunos requisitos que son:

a) Registro mercantil: Se debe realizar el registro de la empresa ante la Cdmara de

Comercio de Colombia, lo cual formaliza su constitucién juridica. En el caso de

LUNIFIX se realiza bajo los cddigos de actividad econémica 6312 y 4791 y se

constituye como una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S).

b) Registro tributario: Es necesario inscribirse ante la Direccién de Impuestos y

Aduanas Nacionales (DIAN), para la obtencion del Registro Unico Tributario

(RUT), requisito indispensable para la declaracién y el pago de impuestos.
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c) Registro de marca: Resulta esencial tramitar el registro de la marca ante la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), con el fin de garantizar su

proteccion legal y exclusividad en el mercado.

d) Seguridad social y laboral: Realizar el registro y afiliacion a los diferentes entes de
seguridad social requeridos por las leyes del trabajo (EPS, fondos de pension y

cesantias, ARL, caja de compensacion).

e) Pagos en linea: Asegurar el cumplimiento de la normativa vigente para
procesamiento de pagos de nuestro proveedor de la plataforma de pagos (Mercado

pago, PSE).

f) Proteccion de datos: Crear una politica de tratamiento de datos en concordancia con
la Ley 1581 de 2012 y el Decreto 1377 de 2013 que garantice la seguridad y
confidencialidad de los datos proporcionados por nuestros usuarios finales y
asegurar que sus datos seran usados Unicamente para los fines expuestos en dicha

politica.

7.4. Gastos administrativos

Los gastos administrativos de LUNIFIX se dividen en dos grandes apartados que son el
pago de némina y los gastos operativos como las oficinas. En la Tabla 7 se desglosan los gastos

administrativos mensuales proyectados para LUNIFIX.

Tabla7

Gastos administrativos de LUNIFIX



CATEGORIA DETALLE COSTO
Gerente general $3,500,000
Salarios mensuales Analista de Tl $2,800,000
Analista de Marketing/Atencion al cliente $2,000,000
Sub total $8,300,000
Oficina co-working $1,500,000
Gastos
Asesoria legal $1,000,000
administrativos
Papeleria y consumibles $250,000
Sub total $2,750,000
Total $11,050,000

Nota. Elaboracién propia.

7.5. Metodologias de Motivaciéon
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Para fomentar una cultura organizacional basada en la empatia, el reconocimiento personal

y el bienestar emocional de todos nuestros colaboradores, se implementaran politicas que

contribuyan a un balance sano entre el trabajo y la vida personal de cada uno de los miembros de

nuestro equipo, por ello, parte de las iniciativas creadas para generar un entorno y condiciones de

trabajo agradables son:

a) Gestion basada en métricas: Establecer objetivos y expectativas claras y medibles

permite realizar una medicion de la productividad mucho mas parcial donde no se

deje espacio a la subjetividad, utilizar metodologias OKR (Objetives and key

results) para medicién de objetivos atados a incentivos.



b)

d)
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Reconocimiento y Feedback continuo: Promover espacios para el reconocimiento
publico como reuniones con todo el equipo o publicaciones de logros a travées de
canales corporativos y generar espacios personales para retroalimentacion asertiva

cada 3 meses.

Plan carrera y desarrollo: Ofrecer capacitaciones de interés para las distintas areas
de la empresa y promover el crecimiento dentro de la empresa al buscar talento
dentro de la empresa antes de traer talento de fuera, generar convenios con
plataformas de aprendizaje gratuito para el crecimiento continuo de los

colaboradores.

Flexibilidad laboral y bienestar: Promover condiciones de trabajo flexible que se
adapten a las necesidades de cada integrante del equipo, como trabajo hibrido,
horarios flexibles y espacios de trabajo comodos y generar espacios de
esparcimiento dentro de la actividad laboral, fomentando el equilibrio entre vida

personal y laboral.

Incentivos: Implementar un plan de incentivos econdmicos y no econémicos que
incluyan planes de medicina complementarios, accesos a servicios de interés como
gimnasios o0 servicios de entretenimiento y planes de bonificacion por

cumplimiento de logros individuales y colectivos.

Politica de puertas abiertas: Generar espacios de participacion en la toma de
decisiones importantes o sesiones de participacion para proponer cambios 0
mejoras dentro de la organizacion, tener reuniones abiertas y espacios de co-

creacion para promover el sentido de pertenencia.
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7.6. Mecanismos de Liderazgo

Un liderazgo efectivo, asertivo y cercano es lo que queremos implementar en LUNIFIX

para sortear los retos que se nos plantean al iniciar un proyecto de negocio donde se requiere de la

creatividad, innovacion y autogestion de nuestros colaboradores. Dentro de las metodologias de

liderazgo a aplicar en LUNIFIX tenemos:

a)

b)

d)

Liderazgo transformacional: Promover un estilo de liderazgo en el que los lideres
actuan como agentes de cambio, inspirando a sus equipos a superarse, compartir
una vision comun y desarrollar su maximo potencial. Con este tipo de liderazgo se
promueve la motivacion por propoésito y a que todos los miembros del equipo

desarrollen sentido de pertenencia.

Liderazgo Situacional: Adaptar el estilo de liderazgo segun la situacién y las
necesidades del equipo, fomentando un entorno dindmico donde la toma de
decisiones se ajuste al contexto del problema que se presente, abriendo las
posibilidades para que todos los miembros del equipo se involucren en la toma de

decisiones corporativas.

Feedback constante y constructivo: Mejorar e inspirar comportamientos a traves de
retroalimentacion constante y asertiva que permita fortalecer la comunicacién con
el equipo de manera efectiva. Esto se logra a través de ética, compromiso y
responsabilidad, creando un entorno de confianza y aprendizaje continuo en

beneficio a un balance constructivo que lleve a resultados positivos.

Liderazgo horizontal y colaborativo: Fomentar la participacion activa de los

miembros del equipo y promover un ambiente de igualdad donde las decisiones
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claves del proyecto no se tomen unilateralmente, sino que sean el resultado de las
experiencias y conocimientos que las diferentes &reas involucradas aporten.

Privilegiando la colaboracion y el intercambio de ideas.

e) Reconocimiento y Motivacion: Recompensar y reconocer los logros individuales,
para asi aumentar el compromiso y potenciar el desempefio de los equipos,
valorando adecuadamente el esfuerzo individual y colectivo y premiando estos

comportamientos con incentivos econémicos y no econémicos.

f) Manejo de conflictos: Mantener relaciones laborales saludables a través de la
escucha activa de todas las partes, promoviendo la inclusién, fortaleciendo la
comunicacion asertiva y dando retroalimentaciones de manera constructiva para

prevenir conflictos y generar un ambiente laboral positivo.

7.7.Indicadores De Gestion

Para la elaboracion de los indicadores de gestion de LUNIFIX dividimos los indicadores
por &rea para tener un mejor seguimiento de cada uno, a continuacién, se presentan los principales

indicadores de gestion de LUNIFIX:

7.7.1. Indicadores De Gestion Operacional:

a) Tiempo promedio de visita: Mide la cantidad en minutos de cada usuario
que entra a la plataforma, esto nos permite conocer si estd activamente

usando la plataforma o solamente viendo ocasionalmente.

b) Tréafico de usuarios por dia: Mide el nimero de visitantes que acceden a la

plataforma en un periodo de 24 horas. Este dato nos permite evaluar el
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desempefio y la popularidad de la plataforma, ya que nos da informacion

sobre cuéntas personas estan interesadas en el servicio.

Tasa de cotizaciones efectivas: Mide el porcentaje de solicitudes de
cotizacion en el sistema que se convierten en proyectos. Es un indicador
clave para nuestro proyecto ya que nos indica si la oferta es atractiva para

los clientes y deciden usar nuestro servicio.

Total de proyectos concretados

Formula: x 100

Total de cotizaciones

7.7.2. Indicadores De Gestion De Mercadeo:

a)

b)

Tasa de conversion de leads a clientes: Mide el porcentaje de prospectos
(leads) que se convierten en clientes activos, es decir, que concretan un
proyecto, Esta métrica es crucial, ya que evalGa la efectividad de las

estrategias para transformar el interés inicial en transacciones reales.

Usuarios que contratan un proyecto

Formula: x 100

Total de leads generados

Costo por adquisicion de cliente: Mide el costo promedio para adquirir un
nuevo cliente. Este calculo incluye todos los costos asociados al marketing
y las ventas durante un periodo de tiempo, es esencial para evaluar la

rentabilidad y eficiencia de tu estrategia de adquisicion.

, Total invertido en marketin
Formula: 7—x 100

" Total de nuevos clientes obtenidos

Tasa de crecimiento de contratistas registrados: Mide el crecimiento

mensual de registros de nuevos contratistas en la plataforma. Nos ayuda a
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comprender el posicionamiento y la visibilidad del servicio en el mercado

y la intencion de los contratistas de trabajar con nosotros.

Registros nuevos en el mes—Registros del mes anterior

Formula: x 100

Registros del mes anterior

7.7.3. Indicadores De Gestion De Servicio:

a)

b)

indice de satisfaccion del cliente (CSAT): Evalla la satisfaccion general del
cliente luego de un servicio, con una escala de 1 a 5, donde 4 y 5 se
consideran positivos y menos de 4 se considera negativo. Permite identificar
oportunidades de mejora y generar medidas correctivas para corregir estos

defectos.

Respuestas positivas (4 o 5 estrellas)
Total de encuestas respondidas

Formula: x 100

Tiempo promedio de atencion al cliente: Mide el tiempo promedio, en
horas, que tarda el equipo de atencién al cliente en resolver solicitudes o
inquietudes. Impacta directamente en la percepcidon del servicio y la

percepcion que tiene el cliente de la plataforma en cuanto al soporte.

Tiempo total de atencion

Formula: 100

Numero de casos atendidos

Tasa de contratistas activos: Mide el nivel de participacion real de los
profesionales inscritos en la plataforma, al medir si concretaron algin
proyecto en el mes o si estan trabajando en un proyecto. Ayuda a entender

si la oferta esta activa y distribuida eficientemente.

Contratistas con al menos un proyecto al mes

Formula: x 100

Total de contratistas registrados
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8. Estudio Financiero

8.1.1. Presupuesto de inversion
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Para la puesta en marcha de LUNIFIX se proyecta iniciar con un capital de $90,000,000

proveniente del aporte de los socios; de esta inversion inicial, se destinaran $36,000,000 para el

desarrollo de la plataforma (disefio, desarrollo front-end y back-end y pruebas QA) y la adquisicion

del dominio y softwares necesarios, adicionalmente, se destinaran $40,000,000 en una estrategia

de marketing para posicionar la marca en el nicho de mercado y lograr una captacion de clientes

potenciales y crear una cartera de contratistas inicial para que desde el momento de lanzamiento

de la plataforma, se cuente con servicios disponibles y lograr los objetivos de ventas planteados.

En la Tabla 8 se muestra el plan de inversion inicial de LUNIFIX.

Tabla 8

Presupuesto de inversion de LUNIFIX

CATEGORIA CONCEPTO VALOR
Ingreso Aporte de socios 90.000.000,00
Desarrollo inicial de la plataforma 30.000.000,00
Egreso Adquisicién de software y dominios 6.000.000,00

Estrategia de publicidad y marketing

40.000.000,00

Saldo total

W nnnun

14.000.000,00

Nota. Elaboracion propia.
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8.1.2. Presupuesto de ventas

En la Tabla 9 encontramos el presupuesto de ventas encontramos las proyecciones por
periodo de ventas que se han establecido como resultado del estudio de mercado y los porcentajes
de participacion de mercado. Estas estimaciones se basan en los proyectos por afio que se proyectan
concretar y el total de las ventas teniendo un precio promedio de $20,200,000 y de esto, calculamos
los ingresos operacionales del 5% por proyecto de acuerdo a nuestra comision por ventas. En la

Figura apreciamos las proyecciones hechas para las ventas.

Tabla9

Presupuesto de ventas de LUNIFIX

. Participacion de Numero de proyectos . Ingrgso
Periodo mercado estimada anuales estimados Ventas estimadas oper.auonal
estimado

1 1,00% 150 S 3.021.920.000 S 151.096.000
2 1,5% 224 S 4.532.880.000 S 226.644.000
3 2,0% 299 $ 6.043.840.000 $ 302.192.000
4 2,3% 344 S 6.950.416.000 S 347.520.800
5 2,5% 374 $ 7.554.800.000 S 377.740.000

Nota. NUmero de proyectos estimados calculado como el porcentaje de participacion de un
mercado total de 14.960 proyectos. Ventas estimadas calculado como el valor promedio por

proyecto multiplicado por el nimero de proyectos anuales estimados. Elaboracién propia.

8.1.3. Presupuesto de costos y gastos

Para los costos y gastos de LUNIFIX, en la Tabla 10 se observan los valores proyectados
del primer periodo de operacion con un ajuste por periodo de acuerdo a diferentes factores como

el indice de precios al consumidor, inflacion y depreciacion. Se contemplan los costos asociados
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a las ventas, como el mantenimiento de la plataforma y el pago de licencias; en los costos tenemos
el arrendamiento de espacios de oficinas, pago por asesorias y tramites de registro de empresa y

marca y los gastos asociados al marketing y publicidad de la plataforma.

Tabla 10

Presupuesto de costos y gastos de LUNIFIX

Categoria Concepto AJUSt.e Sl Valor
periodo

Mantenimiento de plataforma 10% S 8.000.000,00

Costo de ventas - — - -
Herramientas tecnoldgicas y licencias 0% S 10.000.000,00
Total costos S  18.000.000,00
. Arrendamiento de espacios 5,2% S 14.400.000,00

Gastos operacionales - —

Asesoria legal, contable y trdmites 10% S 5.426.000,00
Gastos administrativos | Nomina 4% S 140.448.000
Gasto de ventas Publicidad y marketing -25% S  30.000.000,00
Total gastos S 190.274.000,00

Nota. El ajuste negativo en el gasto de publicidad y marketing responde a la estrategia de

marketing donde se reduce la inversion en 25% menos al periodo anterior.

8.1.4. Presupuesto de financiacion

En el desarrollo de las funciones operativas de LUNIFIX se considera necesaria la
inyeccion de dinero en el periodo uno para cubrir los gastos operativos y los pasivos financieros
adquiridos en este periodo y que no alcanzan a ser cubiertos con los ingresos operacionales, por
ello, se solicitara un préstamo bancario con Bancolombia por la suma de $100,000,000 con una
tasa de interés del 20% E.A y un plazo de pago de cinco afios con pagos anuales, en la Tabla 11
se aprecia la amortizacion del crédito en el plazo de pago establecido con los aportes a capital y

pago de intereses.




Tabla 11

Tabla de amortizacion de crédito
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Periodo Saldo inicial Cuota Capital Intereses Saldo final
1 $100.000.000 | $33.437.970,33 | $13.437.970 $20.000.000 $86.562.030
2 $86.562.030 $33.437.970,33 $16.125.564 $17.312.406 $70.436.465
3 $70.436.465 $33.437.970,33 | $19.350.677 $14.087.293 $51.085.788
4 $51.085.788 $33.437.970,33 $23.220.813 $10.217.158 $27.864.975
5 $27.864.975 $33.437.970,33 | $27.864.975 $5.572.995 S -

Nota. Elaboracion propia.

8.2. Flujo de caja explicado a 5 afios como minimo

En el flujo de caja proyectado a cinco afios, podemos ver que se mantiene un crecimiento

constante de los ingresos, a lo largo de los primeros cinco periodos del proyecto. Esto refleja una

curva de crecimiento positiva y sostenida, como consecuencia de una participacion de mercado

mayor afo a afio lo que conlleva un aumento de usuarios y transacciones en la plataforma.

En el apartado de los egresos tenemos a la ndmina como el mayor gasto administrativo,

iniciando en $140,448,000 en el periodo uno y con un ajuste del 4% anual por temas de IPC e

inflacion, en cuanto a los gastos de ventas, la estrategia de marketing es mas agresiva en el periodo

cero con una inversion de $40,000,000, luego una inversion del 75% del valor inicial en el periodo

1y del 50% del valor anterior en los periodos siguientes, esto para garantizar el posicionamiento

y construir una identidad de marca. En los otros apartados de gastos operacionales, se proyectan

los gastos de arrendamiento de espacios de oficina y asesorias legales, tramites y contabilidad de

la empresa sin grandes cambios en los periodos.
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En cuanto a la utilidad operacional del periodo uno, se proyecta un saldo negativo debido
al periodo de penetracion del mercado y posicionamiento de la marca, que se vuelve positivo a

partir del periodo dos donde crece de manera sostenida.

En las actividades de financiacion, se obtiene un préstamo bancario de $100,000,000 con
cuotas anuales por cinco afos en donde cada periodo se hacen aportes a capital y pago de intereses
de este préstamo. Esta obligacion financiera impacta en el periodo uno, pero luego se cubre sin

problemas en los periodos siguientes.

Finalmente, se realiza una inversion de $90,000,000 en el periodo cero por parte de los
socios y se invierte en el disefio y desarrollo de la plataforma para empezar la operacion en el
periodo uno. De estas inversiones resulta un saldo positivo de inversion que se usara como otros
ingresos en el periodo uno para compensar el déficit operacional causado por los bajos ingresos
proyectados. Adicionalmente, se proyecta una inversion de $10,000,000 a partir del periodo dos

con un incremento del 10% anual en mejoras a la plataforma.

En cuanto al saldo del periodo 1, se espera un resultado financiero positivo a pesar del
rendimiento operacional negativo, esto soportado por el ingreso del préstamo bancario; y a partir
del periodo dos el saldo del periodo se mantiene positivo. Por ultimo, el saldo final del ejercicio
se proyecta positivo en todos los periodos lo que indica un rendimiento financiero positivo de
LUNIFIX e indicando que el proyecto es financieramente viable. En la Figura 8 se aprecia el flujo

de caja proyectado a cinco afos.



65

Figura9

Flujo de caja proyectado a 5 afios - LUNIFIX

Categoria Componente Concepto Periodo O Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5
Ingreso  |Ingresos por comisiones $ -|$ 151.096.000,00 [ $ 226.644.000,00 | S 302.192.000,00 | $ 347.520.800,00 | $ 377.740.000,00
Némina $ - | $ 140.448.000,00 | $ 146.065.920,00 | $ 151.908.556,80 | $ 157.984.899,07 | $ 164.304.295,03
Gastos de publicidad y marketing $ 40.000.000,00 | $  30.000.000,00 | $  22.500.000,00 | $  11.250.000,00 | $  11.250.000,00 | $  11.250.000,00
Actividades de operacion Egreso Mantenimiento de plataforma $ -1s -1s 8.000.000,00 | $ 8.800.000,00 | $ 9.680.000,00 | $  10.648.000,00
Herramientas tecnoldgicas y licencias | $ -[$ 10.000.000,00 | $ 10.000.000,00 [ $  10.000.000,00 | $ 10.000.000,00 | $  10.000.000,00
Arrendamiento de espacios $ -1$ 14.400.000,00 | $ 15.148.800,00 | $ 15.936.537,60 [ $  16.765.237,56 | $  17.637.029,91
Asesoria legal, contable y trdmites $ -1 s 5.426.000,00 | $ 4.000.000,00 | $ 4.400.000,00 | $ 4.840.000,00 | $ 5.324.000,00
Saldo de operacién -$ 40.000.000,00 -5  49.178.000,00 | $  20.929.280,00 | $  99.896.905,60 | $ 137.000.663,37 | $ 158.576.675,06
Ingreso  |Prestamos bancarios $ -|$ 100.000.000,00 | $ -1s -1s -1s -
Actividades de finaciacion Egreso Pago de intereses $ -1s 20.000.000 | $ 17.312.406 | $ 14.087.293 | $ 10.217.158 | $ 5.572.995
Abonos a capital $ -1$ 13.437.970 | $ 16.125.564 | $ 19.350.677 | $ 23.220.813 | $ 27.864.975
Saldo de finaciacion S - 66.562.029,67 |-S  33.437.970,33 |-$ 33.437.970,33 |-S  33.437.970,33 |-S  33.437.970,33
Ingreso _ |Aporte de socios $90.000.000,00 | $ -1s -1$ -1$ -1$ -
P N —— Desar.rc?ll.c'v inicial de la plataform? $ 30.000.000,00 | $ -1s -1$ -1s -1s
Egreso  |Adquisicién de software y dominios [ $  6.000.000,00 | $ -1s -1s -1s -1s -
Mejoras o actualizaciones mayores $ -s -|$ 10.000.000,00 | $ 11.000.000,00 [ $ 12.100.000,00 | $  13.310.000,00
Saldo de inversion $  54.000.000,00 | $ - S 10.000.000,00 |-$ 11.000.000,00 |-$  12.100.000,00 |-  13.310.000,00
Saldo del periodo $ 14.000.000,00 [ $  17.384.029,67 |-$  22.508.690,33 | $  55.458.935,27 | S  91.462.693,04 | $ 111.828.704,73
Saldo anterior O $ 14.000.000,00 | $ 31.384.02967 | $ 887533934 | $ 64.334.27461 | $ 155.796.967,66
Saldo final $ 14.000.000,00 | $ 31.384.029,67 | $ 8.875.339,34 | $ 64.334.274,61 | S 155.796.967,66 | $ 267.625.672,39

Nota. Elaboracion propia.

8.3. Estados Financieros Preliminares con proyeccion de indicadores financieros por

escenarios

En el andlisis de los resultados financieros de LUNIFIX hemos proyectado tres posibles
escenarios de participacion de mercado, que se traduce directamente en ventas e ingresos
operacionales, estas ventas impactan directamente en el estado de resultados y cambian el margen
de utilidad por distribuir de cada escenario y periodo, el estado de resultados se proyecto6 a cinco
periodos, similar al flujo de caja. En todos los escenarios los costos de ventas y gastos
operacionales, administrativos y de ventas se mantienen igual debido a que son los egresos
proyectados y necesarios para la operacion de LUNIFIX. De esta manera, la Unica variable que
cambia significativamente entre los diferentes escenarios son las ventas, las cuales cambian de un
periodo a otro dependiendo de la participacion de mercado que se esté proyectando en cada
escenario. Este cambio afecta directamente la utilidad bruta, la utilidad operacional y, en Gltima

instancia, la utilidad neta, y el margen de utilidad por distribuir.
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En la Figura 9 se plantea este escenario, en el cual se estima una participacion de mercado

del 1% en el primer afio, con un crecimiento de 0,5% anual, lo que refleja una utilidad bruta

positiva en todos los periodos debido a unos costos de ventas bajos. La utilidad operacional

negativa en el periodo uno se debe a los gastos fijos altos comparados con ventas no tan altas, pero

que se recupera en los periodos siguientes dando como resultado una utilidad operacional positiva.

Los gastos de financiacion (otros gastos) afectan la utilidad antes de impuestos en el periodo dos,

pero luego son cubiertos sin representar saldos negativos a partir del periodo tres. Por dltimo, el

margen de utilidad por distribuir es positivo en todos los periodos, excepto el periodo dos, lo que

representa ganancias para los socios que se proyectan de manera ascendente con el pasar de los

periodos.

Figura 10

Estado de resultados - escenario real

Item Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Ventas S 151.096.000 | $ 226.644.000 | $ 302.192.000 | $ 347.520.800 | $ 377.740.000
Costos de ventas S 10.000.000 | $ 18.000.000 | $ 18.800.000 | S 19.680.000 | S 20.648.000
Utilidad Bruta S 141.096.000 | S 208.644.000 | S 283.392.000 | $ 327.840.800 | S 357.092.000
Gastos operacionales S 19.826.000 | $ 19.148.800 | $ 20.336.538 | $ 21.605.238 | S 22.961.030
Gastos administrativos S 140.448.000 | $ 146.065.920 | $ 151.908.557 | $ 157.984.899 | $ 164.304.295
Gastos de ventas $ 30.000.000 | $ 22.500.000 | $ 11.250.000 | $ 11.250.000 | $ 11.250.000
Utilidad operacional -$ 49.178.000 | S 20.929.280 | $ 99.896.906 | $ 137.000.663 | S 158.576.675
Otros ingresos S 100.000.000 | $ -1s -1S -1S -
Otros gastos S 33.437.970 | $ 33.437.970 | $ 33.437.970 | S 33.437.970 | $ 33.437.970
Utilidad antes de impuestos S 17.384.030 |-S 12.508.690 | S 66.458.935 | S 103.562.693 | $ 125.138.705
PR S 5.910.570 |-$ 4.252,955 | $ 22.596.038 | S 35.211.316 | $ 42.547.160
Utilidad neta S 11.473.460 |-S 8.255.736 | S 43.862.897 | $ 68.351.377 | S 82.591.545
Reserva legal S 1.147.346 |-S 825.574 | S 4.386.290 | $ 6.835.138 | $ 8.259.155
Otras reservas S 917.877 |-$ 660.459 | S 3.509.032 | $ 5.468.110 | $ 6.607.324
Utilidad por distribuir S 9.408.237 [-$ 6.769.703 | S 35.967.576 | S 56.048.129 | $ 67.725.067
Margen de utilidad por distribuir 6,23% -2,99% 11,90% 16,13% 17,93%

Nota. Elaboracion propia.
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En la Figura 10 se plantea este escenario, en el cual se estima una participacion de mercado

del 1,2% en el primer afio, con un crecimiento de 0,5% anual, lo que refleja una utilidad bruta

positiva en todos los periodos debido a unos costos de ventas bajos. A diferencia del escenario

real, las ventas son mayores lo que se traduce en una utilidad operacional mayor y a su vez en un

margen de utilidad por distribuir superior al 10% en todos los periodos, excepto el periodo dos,

motivado por los gastos financieros.

Figura 1l

Estado de resultado - escenario optimista

Item Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Ventas S 181.315.200 | $ 256.863.200 | S 332.411.200 | S 377.740.000 | $ 407.959.200
Costos de ventas S 10.000.000 | $ 18.000.000 | $ 18.800.000 | S 19.680.000 | S 20.648.000
Utilidad Bruta S 171.315.200 | S 238.863.200 | $ 313.611.200 | S 358.060.000 | $ 387.311.200
Gastos operacionales S 19.826.000 | $ 19.148.800 | $ 20.336.538 | $ 21.605.238 | $ 22.961.030
Gastos administrativos S 140.448.000 | $ 146.065.920 | $ 151.908.557 | $ 157.984.899 | $ 164.304.295
Gastos de ventas S 30.000.000 | $ 22.500.000 | $ 11.250.000 | $ 11.250.000 | $ 11.250.000
Utilidad operacional -S 18.958.800 | $ 51.148.480 | $ 130.116.106 | S 167.219.863 | S 188.795.875
Otros ingresos S 100.000.000 | S -1S -1S -1S -
Otros gastos S 33.437.970 | $ 33.437.970 | $ 33.437.970 | $ 33.437.970 | $ 33.437.970
Utilidad antes de impuestos S 47.603.230 | S 17.710.510 | $ 96.678.135 | S 133.781.893 | $ 155.357.905
PR S 16.185.098 | $ 6.021.573 | $ 32.870.566 | $ 45.485.844 | S 52.821.688
Utilidad neta S 31.418.132 | S 11.688.936 | S 63.807.569 | $ 88.296.049 | $ 102.536.217
Reserva legal S 3.141.813 [ § 1.168.894 | S 6.380.757 | S 8.829.605 | $ 10.253.622
Otras reservas S 2.513.451 | § 935.115 | $ 5.104.606 | $ 7.063.684 | S 8.202.897
Utilidad por distribuir S 25.762.868 | S 9.584.928 | S 52.322.207 | S 72.402.761 | S 84.079.698
Margen de utilidad por distribuir 14,21% 3,73% 15,74% 19,17% 20,61%

Nota. Elaboracion propia.

8.3.3. Estado de resultados — escenario pesimista

En la Figura 11 se plantea este escenario, en el cual se estima una participacion de mercado

del 0,8% en el primer afio, con un crecimiento de 0,5% anual, en este escenario, a pesar de tener
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una utilidad bruta positiva en todos los afios, no es suficiente para cubrir los gastos administrativos,
operacionales y de ventas, asi como los gastos financieros por lo que el resultado de los dos
primeros periodos representaria pérdidas para los socios y los tres periodos finales si dejarian una

utilidad por distribuir pero esto no es el ideal debido a las pérdidas de los primeros dos periodos.

Figura 12

Estado de resultados - escenario pesimista

Item Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5

Ventas S 120.876.800 | $ 196.424.800 | S 271.972.800 | $ 317.301.600 | $ 347.520.800
Costos de ventas S 10.000.000 | $ 18.000.000 | $ 18.800.000 | S 19.680.000 | $ 20.648.000
Utilidad Bruta S 110.876.800 | $ 178.424.800 | S 253.172.800 | S 297.621.600 | S 326.872.800
Gastos operacionales S 19.826.000 | S 19.148.800 | $ 20.336.538 | $ 21.605.238 | S 22.961.030
Gastos administrativos S 140.448.000 | $ 146.065.920 | S 151.908.557 | S 157.984.899 | $ 164.304.295
Gastos de ventas S 30.000.000 | $ 22.500.000 | $ 11.250.000 | $ 11.250.000 | $ 11.250.000
Utilidad operacional -S 79.397.200 |-$ 9.289.920 [ $ 69.677.706 | $ 106.781.463 | S 128.357.475
Otros ingresos S 100.000.000 | $ -1s -1s -1s -
Otros gastos S 33.437.970 | $ 33.437.970 | $ 33.437.970 | $ 33.437.970 | S 33.437.970
Utilidad antes de impuestos -S 12.835.170 |-$ 42.727.890 | S 36.239.735 | S 73.343.493 | S 94.919.505
PR S 4.363.958 |-$ 14.527.483 | $ 12.321.510 | $ 24.936.788 | S 32.272.632
Utilidad neta S 8.471.212 |-$ 28.200.408 | $ 23.918.225 | $ 48.406.705 | $ 62.646.873
Reserva legal -S 847.121 |-$ 2.820.041 | $ 2.391.823 [ S 4.840.671 | S 6.264.687
Otras reservas -$ 677.697 |-S 2.256.033 | $ 1.913.458 | $ 3.872.536 | $ 5.011.750
Utilidad por distribuir -$ 6.946.394 [-$ 23.124.334 | $ 19.612.945 | S 39.693.498 | S 51.370.436
Margen de utilidad por distribuir -5,75% -11,77% 7,21% 12,51% 14,78%

Nota. Elaboracion propia.

8.4.Indicadores de Evaluacién Financiera

Se han seleccionado cuatro indicadores de evaluacién financiera para monitorear el

desempefio financiero de LUNIFIX:

a) Margen de utilidad por distribuir: Es el porcentaje de las ventas que se
convierten en utilidad neta por distribuir a los socios, esto indica el margen

de ganancia del proyecto. Hemos calculado el margen de utilidad por
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distribuir para el periodo uno de los tres escenarios del estado de resultados,
esto nos permite comparar los rendimientos de las ventas de acuerdo con
cada escenario. A continuacion, se presentan los resultados por escenarios

en la Tabla 12.

Margen por distribuir de LUNIFIX

ltem Real Optimista Pesimista
Ventas $151.096.000 | $181.315.200 | $120.876.800
Utilidad por distribuir $9.408.237 $25.762.868 | -$6.946.394
Margen de utilidad por distribuir 6,23% 14,21% -5,75%

Nota. Elaboracion propia.

b) Valor presente neto (VPN): El valor presente neto evalla el valor presente

de los ingresos con el valor presente de los egresos y determinar la
viabilidad financiera del proyecto. Para el calculo del VPN se ha establecido
una tasa de descuento del 20% que es el retorno esperado por los socios del
capital invertido inicialmente. Hemos calculado el VPN de LUNIFIX en los
tres escenarios propuestos en el estado de resultado para evaluar en cuales

escenarios el proyecto no garantizaria un retorno de la inversion inicial.

Tasa interna de retorno (TIR): La tasa interna de retorno es la diferencia
entre los saldos finales de cada periodo y la inversion, esto establece la tasa

de descuento maxima que se podria esperar por los socios sin presentar
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pérdidas en la inversion. Este calculo para LUNIFIX también se hizo para

los tres escenarios del estado de resultados.

Como se puede observar en la Tabla 13, tanto el VPN como la TIR para los escenarios real

y optimista garantizan unos dividendos positivos con respecto a la tasa de descuento del 20%

esperada por los socios, por lo tanto, asegura el retorno de la inversion y avala el desarrollo del

proyecto; en el escenario pesimista, tanto el VPN como la TIR, al ser resultados negativos, no se

tendria un retorno de la inversion.

Tabla 13

Calculo de VPN y TIR

Escenario VPN TIR
Real $131.861.329 46,94%

Optimista $290.989.189 69,01%

Pesimista -$106.732.427 -14,50%

Nota. Elaboracion propia.

A continuacion, se presenta un analisis mas detallado de cada escenario que permite

evaluar el nivel rentabilidad y riesgo del proyecto:

e Escenario optimista: Este escenario muestra un resultado altamente favorable. Un

VPN elevado indica que el proyecto genera un valor econémico considerable por

encima de la inversion inicial. Ademas, la TIR del 69,01% representa una

rentabilidad muy superior a la tasa de descuento base del 20%. Este resultado

sugiere que, si las condiciones son favorables (mayores ingresos, menores costos,
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buena aceptacion del mercado), el proyecto no solo es viable, sino que es altamente

rentable.

e Escenario real: Este escenario refleja condiciones méas ajustadas a la realidad
esperada del negocio Yy, aun asi, ofrece una rentabilidad sélida. Un VPN positivo y
una TIR cercana al 47% indican que el proyecto tiene un buen margen de beneficio
y es financieramente viable, manteniendo una buena relacién riesgo-retorno. Este
es un indicador confiable para los socios, ya que demuestra que incluso sin

condiciones extremadamente favorables, el proyecto sigue siendo rentable.

e Escenario pesimista: En este escenario, los resultados son negativos. Un VPN por
debajo de cero indica que el proyecto, bajo condiciones desfavorables (como
menores ventas, mayores costos u otros factores negativos), no garantizaria la
recuperacion de la inversién inicial. La TIR negativa refuerza esta conclusion,
mostrando que el rendimiento esperado en este contexto es inferior al costo del

capital, lo que implicaria pérdidas para los socios.

A pesar de que existe un escenario en el cual no se tendria un retorno asegurado de la
inversion en los primeros cinco periodos de operacion de LUNIFIX, se comprueba la viabilidad
del proyecto al tener un retorno positivo de la inversion, adicionalmente, se estableci6é una clara

estructura administrativa, operacional y de mercado que soporta la ejecucion de este proyecto.

LUNIFIX es un proyecto que combina creatividad, innovacion y responsabilidad social en
una propuesta aterrizada, viable y con un alto potencial de impacto en el sector de remodelaciones

y reparaciones locativas. Esta plataforma digital no solo actia como un puente eficiente entre
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clientes y proveedores, sino que también promueve valores corporativos y sociales esenciales

como la inclusion, la equidad, la transparencia y la sostenibilidad.

Desde una perspectiva corporativa, LUNIFIX se centra en ofrecer un servicio de alta
calidad basado en la confianza mutua, la mejora continua y la adaptabilidad a las necesidades del
mercado. EI modelo de negocio prioriza la transparencia en los procesos, la eficiencia en la gestion

y la accesibilidad para todas las partes involucradas.

En el ambito social, LUNIFIX trasciende su proposito comercial para convertirse en un
motor de cambio positivo. Visibiliza y empodera a proveedores que anteriormente eran invisibles
en el mercado digital, generando oportunidades de empleo digno, promoviendo el desarrollo local
y fortaleciendo la economia colaborativa. Ademas, fomenta la inclusion digital, permitiendo que
sectores mas tradicionales eh informales accedan a nuevas oportunidades econdmicas y de

crecimiento.

Con su enfoque integral, LUNIFIX demuestra que es posible alinear objetivos
empresariales con un profundo compromiso social. Al incorporar principios de sostenibilidad, se
garantiza un impacto positivo a largo plazo, no solo en términos econémicos, sino también en la

construccién de una sociedad mas justa, equitativa y conectada.

En definitiva, LUNIFIX no es solo una plataforma, sino una vision transformadora que
redefine la manera en que se conciben los servicios de remodelacion, estableciendo un precedente
de como la tecnologia y los valores humanos pueden converger para crear un impacto significativo

y sostenible.
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