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Resumen

El objetivo principal de este trabajo de grado es desarrollar una propuesta de valor para
una nueva PropTech enfocada en el andlisis de riesgo asociado al arrendamiento de viviendas en
el Valle de Aburra, Colombia. La investigacion aborda la problemética de la alta informalidad, la
falta de protecciones legales adecuadas para los arrendadores y la escasez de datos fiables sobre
los inquilinos, factores que obstaculizan la eficiencia y seguridad del mercado de arrendamiento.
Estos desafios complican la toma de decisiones informadas y afectan tanto a arrendadores como
a arrendatarios, subrayando la necesidad de soluciones innovadoras para este mercado en
crecimiento.

Para alcanzar el objetivo, se adopt6 una metodologia cualitativa basada en entrevistas
semiestructuradas. Se realizaron entrevistas a 14 participantes, incluyendo arrendadores y
arrendatarios de estratos socioecondémicos bajos y medios, asi como representantes de agencias
inmobiliarias. Este enfoque permitié obtener datos detallados y contextuales que reflejan una
vision integral del sector, capturando los retos y necesidades de los actores involucrados en el
mercado de arrendamiento. La herramienta Value Proposition Canvas de Osterwalder fue
utilizada para disefiar la propuesta de valor, facilitando la creacion, visualizacion y andlisis de
una oferta diferenciada que responda a las necesidades especificas de los clientes.

Adicionalmente, para validar la propuesta de valor establecida, se realizaron 40 encuestas
dirigidas a arrendadores del Valle de Aburra. Estas encuestas permitieron evaluar la aceptacion y
viabilidad de la propuesta, asegurando que las soluciones planteadas sean pertinentes y efectivas

para los usuarios finales.



El principal hallazgo de este trabajo de grado es la identificacion de un nuevo tipo de
PropTech denominado Self-Realty. Este concepto surge del insight de que los arrendadores
prefieren tener mayor control y autonomia en el proceso de arrendamiento, asi como la reduccién
de costos al evitar intermediarios. Dentro de este nuevo tipo de Self-Realty se propone la
creacion de una plataforma de autogestion para arrendadores denominada "PropioTech".
PropioTech transformaria la experiencia de gestion de arriendos al ofrecer una automatizacion
completa de pagos y una gestion simplificada de contratos y documentacion legal. Los
arrendadores no solo disfrutarian de mayor eficiencia y control sobre sus propiedades, sino que
también ahorrarian costos y minimizarian riesgos.

Los resultados de esta investigacion destacan la importancia de una propuesta de valor
innovadora que puede mejorar el proceso de analisis de riesgo y promover la formalizacién del
mercado de arrendamiento. Este nuevo tipo de PropTech, Self-Realty, lograra disminuir los
costos del arrendamiento al eliminar los intermediarios y, de esta manera, ampliar el acceso a la
vivienda digna. La propuesta de valor desarrollada sienta las bases para un modelo de negocio
viable y sostenible que puede ser replicado en otros contextos similares, promoviendo un

mercado de arrendamiento mas seguro y eficiente.

Palabras clave: Propuesta de valor, PropTech, Analisis de riesgo, Arrendadores, Arrendatarios y
Agencias Inmobiliarias, Self-Realty.



Abstract

The primary objective of this thesis is to develop a value proposition for a new PropTech
focused on risk analysis associated with residential leasing in the Aburré Valley, Colombia. The
research addresses issues such as high informality, inadequate legal protections for landlords,
and a lack of reliable data on tenants, all of which hinder the efficiency and security of the rental
market. These challenges complicate informed decision-making and impact both landlords and
tenants, highlighting the need for innovative solutions in this growing market.

To achieve this objective, a qualitative methodology based on semi-structured interviews
was adopted. Fourteen participants were interviewed, including landlords and tenants from low
and middle socioeconomic strata, as well as representatives from real estate agencies. This
approach provided detailed and contextual data, reflecting a comprehensive view of the sector
and capturing the challenges and needs of those involved in the rental market. Osterwalder's
Value Proposition Canvas tool was used to design the value proposition, facilitating the creation,
visualization, and analysis of a differentiated offer that meets the specific needs of the clients.

Additionally, to validate the established value proposition, 40 surveys were conducted
with landlords in the Aburra Valley. These surveys evaluated the acceptance and feasibility of
the proposal, ensuring that the proposed solutions are relevant and effective for end users.

The main finding of this thesis is the identification of a new type of PropTech called
"Self-Realty.” This concept arises from the insight that landlords prefer to have greater control
and autonomy in the leasing process and reduce costs by avoiding intermediaries. Within this

new type of Self-Realty, the creation of a self-management platform for landlords called



"PropioTech" is proposed. PropioTech would transform the rental management experience by
offering complete automation of payments and simplified management of contracts and legal
documentation. Landlords would not only enjoy greater efficiency and control over their
properties but also save costs and minimize risks.

The results of this research highlight the importance of an innovative value proposition
that can improve risk analysis processes and promote the formalization of the rental market. This
new type of PropTech, "Self-Realty,” will reduce leasing costs by eliminating intermediaries,
thereby expanding access to decent housing. The developed value proposition lays the
foundation for a viable and sustainable business model that can be replicated in similar contexts,

promoting a safer and more efficient rental market.

Keywords: Value proposition, PropTech, Risk analysis, Landlords, Tenants, Real estate

agencies, Self-Realty.
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1. Introduccion

El término PropTech es una combinacion de "propiedad™ y "tecnologia™, se refiere a
las nuevas empresas tecnologicas que estan revolucionando el sector inmobiliario a nivel
mundial mediante la transformacion digital (Asensio Soto, J. C., 2023). Estas empresas se
enfocan en minimizar procesos y costos, proporcionando soluciones innovadoras que
conectan compradores y vendedores, y reduciendo la necesidad de intermediarios
tradicionales. En los ultimos afios, las PropTech han ganado relevancia entre los
profesionales del sector, impulsando significativas innovaciones tecnoldgicas y nuevos
modelos de negocio (Palacios, 2023). A pesar de la inicial lentitud en adoptar estas
tecnologias, el sector inmobiliario esta recuperando rapidamente el tiempo perdido, con
impactos perceptibles en la intermediacion, la busqueda de vivienda y la creacion de
plataformas online, de hecho, segtn la Asociacion Colombia PropTech, este ecosistema
levant6 en 2021 méas de 300 millones de dolares en capital de inversion (Palacios, 2023).

Este trabajo plantea la necesidad de abordar la definicién de la propuesta de valor
para una nueva PropTech en Colombia, centrada en el analisis de riesgos para el
arrendamiento de propiedades, en el ambito del mercadeo y la industria. La importancia de
este enfoque radica en los desafios presentes en el sector de arrendamiento en Colombia y
América Latina en general, los cuales exploraremos a continuacion.

El arrendamiento constituye una parte significativa del mercado inmobiliario en
América Latina, destacandose particularmente en Colombia, tal como lo sefialan Hernandez
(2020) y Avila Martinez (2022). Segun datos del DANE (2021), la proporcion de arriendos

en Colombia aumentd del 35.7% en 2019 al 38.6% en 2021. Sin embargo, este sector



enfrenta una serie de desafios que limitan su eficiencia y seguridad. Entre estos desafios
destaca la informalidad, evidenciada porque, aproximadamente, el 85 % de los contratos de
arrendamiento en Colombia se gestionan directamente, sin garantias ni analisis adecuados, lo
que aumenta los riesgos asociados a esta practica (Jaramillo Londofio, 2018).

Ademas, la falta de proteccion legal para los arrendadores se manifiesta en la
insuficiencia de la Ley 820 de 2003, que no proporciona mecanismos para asegurar el pago
del canon de arrendamiento, limitando asi las opciones de proteccion para los arrendadores
(CAMACOL, 2021). A esto se suma la carencia de acceso a seguros y la falta de informacion
confiable sobre los inquilinos, lo que dificulta la evaluacion de los riesgos crediticios y la
toma de decisiones informadas en el arriendo de propiedades (Laguyas, 2022). Estos
factores, identificados también por Gonzalez (2018), subrayan la necesidad de abordar de
manera integral los desafios del sector.

Ante estos desafios, se vislumbra una oportunidad clara en la creacion de una
propuesta de valor para una nueva empresa PropTech, la cual se concentre en mejorar el
proceso de analisis de riesgo en el arrendamiento de inmuebles, abordando asi estas
necesidades emergentes. Esta investigacion parte desde la comprension detallada del estado
actual del andlisis de riesgo, hasta la identificacion de las necesidades y posibles mejoras,
llevadas a cabo mediante entrevistas tanto con arrendadores, arrendatarios y agencias
inmobiliarias. El objetivo primordial es definir una propuesta que no solo minimice los
riesgos para los arrendadores y mejore el acceso a viviendas adecuadas para los
arrendatarios, sino que también se valide con el mercado para garantizar su viabilidad y

aceptacion. De este modo, se aspira a realizar una contribucién significativa a la confianza y



transparencia del sector inmobiliario colombiano, con el potencial impacto adicional de
reducir las brechas socioeconémicas existentes.
2. Situacion de estudio
2.1. Contexto
Segun Avila Martinez (2022), América Latina y el Caribe tuvieron un promedio de
viviendas en alquiler del 21.2% hasta el afio 2020, lo que implica que 2 de cada 10 familias en la
region residen en viviendas alquiladas. Asimismo, la Comision Econémica para América Latina
y el Caribe (CEPAL, 2023), siguiendo su indicador de personas que viven en zonas urbanas
segun la situacion de tenencia de la vivienda, reportd un promedio ponderado del 17.3% para el
afio 2020, aumentando a 17.6% en 2021 y a 17.8% en 2022. Este incremento anual de dos puntos
evidencia una tendencia creciente, destacando a Colombia como un caso particular con un
notorio aumento en el mercado de alquiler en los ultimos afios, como se muestra en la Figura 1,
en comparacion con otros paises de la region.
Figura 1. Histérico del porcentaje de hogares que vive en arriendo en América Latina.
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segun la situacion de tenencia de la vivienda de la CEPAL.



De la misma forma, el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica, conocido
como DANE (2021), informa que la proporcién del mercado de alquiler en Colombia ha
experimentado un incremento significativo, pasando del 35.7% en 2019 al 38.6% en 2021, lo que
representa un aumento del 82% en comparacion con el promedio de América Latina en 2020.
Este aumento es alin mas pronunciado en ciudades principales como Bogota, con un 48.6%, y
Antioquia, con un 43.5%. En otras palabras, en estas ciudades principales, aproximadamente 4
de cada 10 personas viven en alquiler en promedio lo cual es méas del doble del promedio de
América Latina.

Igualmente, y en contraste con las cifras del DANE, la CEPAL (2021) sefiala que la
proporcién de viviendas en arrendamiento aumenté del 36.9% en 2019 al 40.7% en 2021,
revelando asi que Colombia es el pais con el mayor porcentaje de viviendas en arriendo en la
region (como se detalla posteriormente en la Figura 2), lo que evidencia la relevancia del
arrendamiento de viviendas en la economia del pais en comparacién con otros.

Figura 2. Mapa del porcentaje de hogares que vive en arriendo en América Latina

Fuente: Elaboracidn propia segun indicador de personas que viven en zonas urbanas segun la

situacion de tenencia de la vivienda de la CEPAL.



De igual importancia, analizando el indicador del 2021 de la CEPAL sobre vivienda e
ingresos en América Latina se encuentran hallazgos reveladores. Segun este indicador, las
personas con menores ingresos tienden a alquilar mas sus viviendas en comparacion con aquellas
con ingresos mas altos. En América Latina el 18.8% de las personas del quintil de ingresos mas
bajo alquilan su vivienda, mientras que solo el 16.3% de las del quintil méas alto lo hacen.
Igualmente, esta tendencia en Colombia no solo se replica, sino que, ademas, es aln mas
pronunciada con cerca del doble de la proporcion de arrendadores en todos los rangos de
ingresos donde el 38.6% de las del quintil méas bajo alquilan, frente al 32.9% de las del quintil
mas alto. Ademas, esta diferencia crece en los ingresos intermedios. En el quintil 3 de Colombia,
la proporcion de personas que viven en arriendo es del 45.3%, en comparacion con el 17.7% del
mismo cuartil en América Latina, esto significa que es 2.5 veces mayor que el promedio de la
regién como se muestra en la Figura 3.

Figura 3. Porcentaje de hogares que vive en arriendo segun ingresos.
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Fuente: Elaboracion propia segun indicador CEPAL datos del 2021.



El sector de arriendo de propiedades se configura como un componente significativo de
la economia colombiana, representando aproximadamente el 15% del Producto Interno Bruto
(PIB), mientras que el subsector de servicios de alquiler constituye alrededor del 10% del PIB
nacional (Barrera Bolivar, 2020). Estas cifras demuestran la relevancia econémica del sector y su
impacto en el desarrollo de la actividad comercial.

El mercado de arriendo en Colombia se caracteriza por presentar un sector informal
importante. Mientras que el mercado formal de vivienda en arriendo se dirige a personas de clase
media alta, el informal atrae a los estratos 1, 2 y 3, a la clase baja y, en minimas proporciones, a
la media baja (Avila Martinez, 2022). Esta situacion refleja la necesidad del arriendo como
alternativa para aquellas familias que no cuentan con los ingresos o el capital necesario para
acceder a una vivienda propia.

Es importante destacar que el arriendo representa un costo significativo para la poblacion.
Cerca del 70% de los hogares colombianos destinan entre el 11% y el 40% de sus ingresos
totales al pago del arriendo (Acevedo, 2012). Esto implica que los arriendos son una obligacion
financiera de gran relevancia, superando en muchos casos otras necesidades basicas como la
alimentacion o la educacion de los menores (Avila Martinez, 2022). Este aspecto pone de
manifiesto la importancia de contar con herramientas que faciliten la toma de decisiones y
minimicen el riesgo asociado al arriendo de propiedades.

La financiacion de la vivienda a traves del arriendo en Colombia se ha manifestado
mediante la adquisicion de Viviendas de Interés Social (VIS) por parte de familias con
excedentes de capital, impulsadas por el Estado, que posteriormente las arrendan a familias de

menores ingresos, los destinatarios originales de estas politicas (Mufioz, Lopez Martinez & Ruiz



Arias, 2023). Este fendmeno evidencia la complejidad del mercado de arriendo y la necesidad de
desarrollar propuestas que aborden las distintas realidades socioeconémicas de los arrendatarios.

El Valle de Aburra, ubicado en el departamento de Antioguia, es una region
metropolitana que incluye a Medellin, su ciudad principal, y otros municipios como Barbosa,
Copacabana, Girardota, Bello, Envigado, Itaglii, Sabaneta, La Estrella y Caldas. Esta area es un
nucleo econdmico y social significativo en Colombia; Segun Fincaraiz, el apetito por inmuebles
en Medellin y su area metropolitana se mantiene en alza, con un incremento del 27% en las
busquedas de arriendo y un 5% en las busquedas de venta en el primer cuatrimestre de 2024
(Infobae, 2024). En promedio, hay un total de 490 000 viviendas arrendadas en el Valle de
Aburra, de las cuales el 63%, es decir, aproximadamente 311 214 viviendas, se encuentran en
Medellin (La Haus, 2024).

Estos datos son relevantes porque reflejan un sector de arrendamiento de viviendas en
constante crecimiento, particularmente en Colombia, donde el porcentaje de viviendas en
arriendo es el doble del promedio de América Latina, con una concentracion notable en ciudades
principales como Medellin. Este crecimiento no solo representa una significativa contribucion al
PIB nacional, aproximadamente del 15%, sino que también indica un mercado con un gran
potencial de penetracion. La alta demanda de arriendo frente a la compra, evidenciada por un
aumento del 27% en las busquedas de arriendo en comparacién con un 5% en las busquedas de
compra, destaca la preferencia de los consumidores por alquilar. Sin embargo, este sector esta
marcado por la informalidad y el alto costo que representa para los ingresos familiares,
especialmente en los estratos socioecondmicos mas bajos, donde el arrendamiento es mas

prevalente. Estos factores aumentan los riesgos asociados al arriendo, haciendo imperativa la



necesidad de desarrollar herramientas, procesos y servicios innovadores que aborden estas

realidades.

2.2. Antecedentes
Para comprender y abordar la pregunta de investigacion: ¢ Cual deberia ser la propuesta
de valor de una PropTech especializada en analisis de riesgo de arrendamiento en el Valle de
Aburréa para minimizar la morosidad y mejorar el acceso a viviendas dignas?, es esencial
profundizar en dos variables clave: el papel de las PropTech y la dinamica del sector

inmobiliario en Colombia, para esto abordaremos los siguientes temas:

e PropTechy transformacion digital en el sector inmobiliario

El término "PropTech", una combinacion de "propiedad"” y "tecnologia", se refiere a las
nuevas empresas tecnoldgicas que estan revolucionando el sector inmobiliario a nivel mundial
mediante la transformacion digital (Asensio Soto, J. C., 2023). La digitalizacion es un desafio
significativo para la mayoria de las empresas en este sector, ya que mas del 90% de las agencias
inmobiliarias tradicionales lo consideran crucial. Para el afio 2018, el 83% de estas
organizaciones ya habian implementado plataformas tecnoldgicas innovadoras (Benitez y
Cullerés, 2018).

El mercado PropTech se distingue por mejorar el desempefio del mercado inmobiliario
tradicional, agregando valor a través de tecnologias avanzadas como la realidad virtual, portales
inmobiliarios, software de gestion, Internet de las cosas y Big Data. Estas tecnologias se aplican

en diversos &mbitos del negocio inmobiliario (Benitez Cullerés, 2018). La innovacion en las



PropTech, desarrollada previamente en otros continentes, también es objeto de analisis. Por
ejemplo, Argelich Comelles (2022) examina la implantacion de la propiedad inteligente en
Espafia desde una perspectiva europea, y Kassner et al. (2023) investigan la supervivencia de las
empresas PropTech y los factores que influyen en su éxito. Este estudio utiliza modelos
avanzados para analizar la tasa de supervivencia de estas empresas, destacando la importancia

del tamafio, la financiacion y el enfoque tecnoldgico en su éxito.

e Tamafo del mercado PropTech

El valor global del mercado PropTech se estim6 en US$18.2 mil millones en 2022, y se
proyecta que crezca a US$86.5 mil millones para 2032, con una tasa de crecimiento anual
compuesta (CAGR) del 16.8% (Future Market Insights, 2022).

Para poner estas cifras en contexto, el mercado global de PropTech estd experimentando
un crecimiento rapido. Este crecimiento se debe a la creciente adopcién de tecnologias avanzadas
como la inteligencia artificial (Al), la realidad aumentada (AR), la realidad virtual (VR), y el
Internet de las cosas (1oT) que estan transformando el sector inmobiliario. Estas han permitido
automatizar y digitalizar muchas actividades que antes eran manuales, mejorando la eficiencia 'y
la experiencia del cliente (Allied Market Research, 2023).

En comparacion con otras regiones, América Latina, y en particular paises como Brasil,
México y Colombia, estdn emergiendo como ndcleos importantes para la PropTech. Sin
embargo, la penetracion de esta tecnologia en la region sigue siendo limitada. Gran parte de los
startups PropTech en estos paises aun estan en etapas iniciales de desarrollo, lo que contrasta con

mercados mas maduros como el de América del Norte y Europa, donde la adopcion de PropTech



estd méas avanzada y se estan viendo mayores inversiones y desarrollos tecnologicos (Laguyas,
2022).

En Bogot4, la investigacion de Braesemann y Baum (2020) para la Asociacion
Colombiana de PropTech destaca los beneficios del sector y cdmo se implementa esta tecnologia
en Colombia. Analizan como las PropTech influyen en la cadena inmobiliaria colombiana,
convirtiendo los bienes raices en un mercado basado en datos y explorando la competencia entre
empresas que ofrecen modelos de negocio de plataforma centrados en servicios digitales.

Es evidente que el mercado PropTech tiene un potencial significativo para transformar el
sector inmobiliario en Colombia. La comparacion con otros mercados globales y regionales
muestra que, aunque el camino hacia la adopcion de tecnologias PropTech en América Latina

esta en sus primeras etapas, las oportunidades para el crecimiento y la mejora son inmensas.

e El sector inmobiliario en Colombia
El sector inmobiliario es uno de los mayores contribuyentes a la economia en Colombia,
representando en promedio el 12% del PIB nacional en la tltima década (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica [Dane], 2018). Asimismo, el sector de la construccion
aporta el 13.5% del PIB y genera el 7.3% del empleo, con 1.7 millones de empleos. Ademas, en
2018, las ventas de viviendas superaron los 60 billones de pesos, de los cuales el 71%

correspondio a viviendas de interés social (VIS).



e Falta de proteccion legal ante el riesgo financiero

La falta de proteccion legal para los arrendadores se manifiesta en la insuficiencia de la
Ley 820 de 2003, que no proporciona mecanismos para asegurar el pago del canon de
arrendamiento, limitando asi las opciones de proteccion para los arrendadores (CAMACOL,
2021). Durante la emergencia sanitaria, la cartera de arriendos en mora en Colombia se
cuadriplicd, pasando de un 7.5% a un 25.3% (Barrera Bolivar, 2020). Camacol (2021) también
destaca que la morosidad en el pago de los contratos de arrendamiento ha aumentado
significativamente, generando costos adicionales para los operadores institucionales y

dificultando la disponibilidad de las propiedades en el mercado.

e Falta de informacion confiable y evaluacion de riesgos
La falta de informacion confiable y actualizada sobre los inquilinos dificulta la
evaluacion de riesgos crediticios por parte de los bancos tradicionales y la toma de decisiones en
el arriendo de propiedades (Laguyas, 2022). En Colombia es comUn encontrar que muchos
agentes inmobiliarios representan aproximadamente el 85% de los contratos (Jaramillo Londofio,
2018) y que estos optan por arrendar propiedades directas, sin recurrir a una aseguradora o
realizar los analisis requeridos. Esta informalidad trae consigo riesgos adicionales, ya que los

agentes inmobiliarios carecen de la idoneidad necesaria y no se someten al control del gobierno.

e Inmobiliarias en guerra
Jaramillo Londofio (2018) encontro que resulta preocupante la carencia de valor agregado

en los servicios inmobiliarios mas alla de garantizar el pago. En el mercado actual las agencias



inmobiliarias suelen cobrar comisiones que no se corresponden realmente con los servicios que
brindan un valor afiadido. Existe una tendencia a la reduccién de las comisiones por parte de los
intermediarios inmobiliarios, lo cual podria indicar una guerra de precios en el sector y afectar
los margenes de la industria. Ademas, aseguradoras como Suramericana de Seguros (SURA)
ofrecen pdlizas que permiten a los propietarios alquilar directamente, lo que compite
directamente con las agencias inmobiliarias y les quita una de sus ventajas competitivas.

Las situaciones mencionadas anteriormente conllevan a la restriccion del acceso a
vivienda formal para personas de escasos recursos que no cuentan con referencias de alquileres
previos, historial crediticio, fondos para depositos de seguridad o prepagos de alquiler (Reina
Casas, 2021).

De este modo, las PropTech y la dinamica del sector inmobiliario en Colombia, revelan
una serie de desafios y oportunidades. Por un lado, las PropTech estan transformando el sector
inmobiliario mediante la digitalizacién y la implementacion de tecnologias avanzadas como la
realidad virtual, el Big Data y el Internet de las cosas. Estas tecnologias tienen el potencial de
mejorar significativamente la eficiencia y la transparencia del mercado inmobiliario.

Por otro lado, la dinamica del sector inmobiliario en Colombia presenta retos especificos.
La alta informalidad, la falta de proteccion legal adecuada, y la escasez de informacién confiable
sobre los inquilinos son barreras importantes que limitan el desarrollo del mercado de
arrendamiento. Ademas, la morosidad y la falta de valor agregado en los servicios inmobiliarios
tradicionales agravan estas dificultades.

Integrar estas variables en el disefio de una propuesta de valor para una PropTech

especializada en andlisis de riesgo de arrendamiento es crucial. La propuesta debe enfocarse en



minimizar los riesgos para los arrendadores, mejorar el acceso a viviendas dignas para los
arrendatarios y promover la formalizacion del mercado. Al abordar estos aspectos, se puede
contribuir a mejorar la confianza y transparencia del sector inmobiliario colombiano, con el

potencial de reducir las brechas socioecondmicas existentes.

2.3. Alcances

En esta investigacion se analizaran las percepciones de arrendatarios, arrendadores e
inmobiliarias relacionadas con el analisis de riesgo en el arriendo de viviendas en Medellin,
segmentando a quienes ya poseen conocimiento o experiencia en este &mbito. Los resultados de
este estudio seran esenciales para definir una propuesta de valor para lanzar una nueva PropTech
en el Valle de Aburra.

Ademas, se llevara a cabo una evaluacion del proceso actual de analisis de riesgo en el
arriendo de viviendas en Valle de Aburra, enfocandose en las necesidades y problematicas mas
relevantes. Esta evaluacion nos permitird determinar los elementos necesarios para mejorar dicho
proceso, buscando reducir el riesgo que asumen los arrendatarios y ampliar el acceso a vivienda

digna para un mayor nimero de personas.

2.4. Justificacién

Segun lo analizado anteriormente en el contexto y antecedentes, esta investigacion tiene
el potencial de llenar brechas en el conocimiento y generar beneficios significativos para

arrendadores, arrendatarios y otros stakeholders en el mercado inmobiliario colombiano. La



implementacion de tecnologias PropTech en Colombia puede transformar el mencionado sector
promoviendo la formalizacion y eficiencia. Este trabajo puede desarrollar una propuesta de valor
que aproveche las oportunidades de la tecnologia PropTech, abordando los desafios especificos
del mercado colombiano (Future Market Insights, 2022; Allied Market Research, 2023). La
relevancia de esta investigacion radica en su capacidad para proporcionar un marco valioso que
desarrolle soluciones tecnologicas, abordando desafios criticos y contribuyendo a un sector mas
eficiente, transparente y justo.

Investigaciones previas respaldan la idea de una PropTech que aborde el anélisis de
riesgo en el arriendo de propiedades. Andrade Zamora (2013) sefiala que una empresa
intermediaria que administre bienes inmuebles, garantizando el pago puntual del canon de
arrendamiento, recibio una respuesta positiva del 100% de los entrevistados, brindando
tranquilidad al arrendador y disminuyendo la preocupacion por el no pago del arrendamiento.

La implementacidn de esta PropTech podria reducir la tasa de impagos, aumentar la
satisfaccion de propietarios e inquilinos, incrementar la cantidad de contratos de arriendo
formales y habilitar el acceso a vivienda digna para la poblacion actualmente restringida (Mufioz,
2023). Abordar la restriccidn de acceso a vivienda digna para personas con escasos recursos es
una problematica relevante que esta investigacion busca solucionar. El arrendamiento de
viviendas es una solucion habitacional temporal u obligatoria para personas sin los recursos
suficientes para comprar una propiedad (Avila, 2022), lo que genera una brecha en la atencion a
la poblacion no bancarizada, que representa aproximadamente el 60% de la poblacién en

América Latina (Laguyas, 2022).



2.5. Formulacién de la pregunta

¢ Cudl deberia ser la propuesta de valor de una PropTech especializada en anélisis de
riesgo de arrendamiento en el Valle de Aburré para minimizar la morosidad y mejorar el acceso a

viviendas dignas?

3. Objetivos
3.1. Objetivo General
Disefiar la propuesta de valor de una proptech para el analisis de riesgo en el arriendo de

vivienda en el Valle de Aburré.

3.2. Objetivos Especificos

e Analizar el proceso actual de andlisis de riesgo en el arrendamiento de viviendas en el
Valle de Aburra para identificar areas de oportunidad.

e Explorar las experiencias, necesidades y expectativas de arrendadores, arrendatarios e
inmobiliarias en Valle de Aburra respecto al andlisis de riesgo en el arrendamiento de
propiedades.

e Disefar las caracteristicas de una propuesta de valor para una PropTech que incorpore
soluciones a las frustraciones identificadas y potencie las alegrias en el proceso de

arrendamiento.



e Validar la relevancia y aceptacion de la propuesta de valor desarrollada con el publico
objetivo clave en el Valle de Aburré para asegurar que responde efectivamente a las

necesidades y mejora la experiencia de arrendamiento.

4. Marco tedrico
4.1. Dinamicas del mercado inmobiliario en Medellin
El mercado de arriendo de propiedades es un sistema complejo con varios actores
principales, incluyendo arrendadores, arrendatarios y agencias inmobiliarias. Cada uno de estos
actores tiene roles y responsabilidades especificas y sus decisiones y acciones pueden afectar el
riesgo asociado con el arriendo de propiedades.

4.1.1. Arrendadores: Son los duefios de las propiedades que estan disponibles para

alquilar. Los arrendadores asumen el riesgo financiero de que el inquilino no pague el alquiler a
tiempo, cause dafio a la propiedad, o incumpla con otros términos del contrato de alquiler
(Garcia Antolin, 2016).

4.1.2. Arrendatarios o inquilinos: Son individuos o entidades que buscan alquilar una

propiedad para su uso. Los arrendatarios pueden representar un riesgo para los arrendadores en

funcidn de su solvencia financiera, historial de crédito, y comportamiento (Reina Casas, 2021).

4.1.3. Agencias Inmobiliarias: Actuan como intermediarios entre arrendadores y
arrendatarios, facilitando la bisqueda de propiedades, la negociacion de contratos y el

cumplimiento de las responsabilidades de las partes. Las agencias inmobiliarias también pueden



actuar como administradores de propiedades, asumiendo la responsabilidad de mantener la
propiedad y manejar las interacciones con los arrendatarios (Barrera Bolivar, 2020).
4.2.Vivienda digna y estandares de habitabilidad

Segun Nudelman (2017), la vivienda digna se considera un derecho fundamental por su
relacion directa con la dignidad humana, permitiendo a las personas disefiar su vida sin
humillaciones y vivir bien segun su entendimiento. Este derecho no depende solo de la tenencia
de una estructura, sino de su entorno y los servicios que la complementan. La Corte
Constitucional subraya que todos los derechos son fundamentales y la vivienda no es una
excepcion, aungue su garantia plena requiera una implementacién progresiva debido a la
necesidad de recursos. Asi, el Estado debe crear politicas publicas efectivas, intervenir en el
mercado y asegurar condiciones adecuadas que permitan la construccion y el acceso a viviendas
dignas tanto en areas urbanas como rurales. Esta vivienda debe ofrecer seguridad juridica,
servicios basicos, gastos soportables, habitabilidad adecuada y ser un espacio seguro e intimo.

Por consiguiente, la interaccion armoniosa entre el gobierno, el sector privado y la
sociedad es crucial para cumplir con estos objetivos y garantizar que todos, independientemente
de su situacidén econdmica o ubicacion, puedan disfrutar de una vivienda digna que respete y
promueva su desarrollo personal y calidad de vida (Nudelman, 2017).

Segun Ferrando Nicolau (1992), la vivienda se concibe como un refugio, que puede ser
natural o construido por el ser humano, donde este habita de manera temporal o0 permanente. Una
vivienda digna, entonces, va mas alla de ser un mero refugio; es aquella que satisface las
necesidades basicas del ser humano, proporcionando privacidad, intimidad y un equipamiento

elemental que contribuye al bienestar fisico, social y psicolégico de sus ocupantes. Esto implica



que una vivienda no solo debe estar libre de defectos negativos, sino que debe ofrecer un
ambiente que promueva una vida digna y enriquecedora para las personas y sus familias
(Ferrando Nicolau, 1992).

La habitabilidad se define como la capacidad de una vivienda para satisfacer las
necesidades basicas de una vida digna, proporcionando un espacio intimo que esté adaptado al
entorno y a la sociedad. Esto implica no solo la estructura fisica y los servicios basicos, sino
también la consideracion de aspectos sociales, culturales y ambientales que influyen en la calidad
de vida de los ocupantes (Ferrando Nicolau, 1992).

De acuerdo con las indicaciones de las Naciones Unidas (ONU), presentadas en los
Estandares del Derecho Internacional de los Derechos Humanos (DIDDHH, 2023), una vivienda
adecuada debe cumplir con los siguientes criterios:

e Seguridad de la Tenencia: Los ocupantes deben gozar de una proteccion legal que
los resguarde contra desalojos forzosos, hostigamientos y otras amenazas,
asegurando su estabilidad y seguridad en la vivienda

e Disponibilidad de Servicios: Una vivienda adecuada debe contar con acceso a
servicios esenciales como agua potable, saneamiento adecuado, energia para
cocinar, calefaccion, iluminacién, conservacién de alimentos y eliminacion de
residuos (Estandares del DIDDHH, 2023).

e Asequibilidad: El costo de la vivienda no debe comprometer la capacidad de los
ocupantes para disfrutar de otros derechos humanos, asegurando que la vivienda

sea accesible financieramente (Estandares del DIDDHH, 2023).



e Habitabilidad: La vivienda debe ofrecer seguridad fisica, suficiente espacio y
proteccion contra elementos climéticos adversos, riesgos para la salud y peligros
estructurales, contribuyendo a un ambiente seguro y saludable (Estandares del
DIDDHH, 2023).

e Accesibilidad: Las viviendas deben ser accesibles para todos, especialmente para
grupos desfavorecidos y marginados, considerando sus necesidades especificas
(Estandares del DIDDHH, 2023).

e Ubicacion: Debe estar situada en areas que permitan el acceso a empleo, servicios
de salud, educacidén y otros servicios sociales esenciales, evitando zonas
contaminadas o peligrosas (Estandares del DIDDHH, 2023).

e Adecuacion Cultural: La vivienda debe respetar y considerar la identidad cultural
de sus ocupantes, permitiendo la expresion de sus tradiciones y costumbres
(Estandares del DIDDHH, 2023).

En resumen, una vivienda digna y habitable va mas alla de ofrecer un techo sobre la
cabeza; debe promover el bienestar integral, la seguridad, la inclusion y el respeto a la diversidad

cultural de sus ocupantes.

4.3. Andlisis del riesgo en el arriendo
El riesgo en el contexto del arriendo de propiedades puede tomar varias formas. Uno de
los mas prominentes es el financiero, asociado con el incumplimiento del pago del alquiler por
parte del arrendatario. Este puede evaluarse usando herramientas como los informes de crédito,

que informan sobre la capacidad de pago del arrendatario potencial (Reina Casas, 2021).



Otros riesgos incluyen el dafio a la propiedad y las violaciones del contrato de alquiler,
como la realizacion de actividades no permitidas en la propiedad (Garcia Antolin, 2016), sin
embargo, estos riesgos no siempre son cuantificables, pero pueden evaluarse mediante técnicas
cualitativas, como la verificacion de referencias y la observacion (Andrade Zamora, 2013).

Es importante tener en cuenta que los riesgos no deben evaluarse individualmente. Existe
una correlacion entre diferentes eventos, y las consecuencias de estos eventos que interactdan
pueden tener impactos significativos en la organizacion (Andrade Zamora, 2013). Por lo tanto,
un enfoque holistico de la gestidn del riesgo, que tenga en cuenta todos los posibles factores de

riesgo y su interaccion, es esencial para minimizar el riesgo en el arriendo de propiedades.

4.4. PropTech

El término PropTech, una fusion de Property y Technology, es un concepto emergente
que encapsula la oleada de innovaciones tecnolégicas que transforman el sector inmobiliario
(Laguyaés, 2022). Esta transformacion digital, incorporada en los modelos de negocios de
PropTech, permite una mayor eficiencia, transparencia y reduccion de riesgos en las
transacciones inmobiliarias.

Colombia representa un caso de estudio fascinante para el desarrollo de PropTech. Con su
creciente ecosistema de startups y su apertura al mercado internacional, el pais ha fomentado un
entorno que favorece el crecimiento de las empresas PropTech (Laguyas, 2022), que se ve
impulsado no solo por la innovacidon tecnolégica, sino también por el potencial de inclusion

financiera y la democratizacion en el acceso a la vivienda.



4.5. Propuesta de valor
En la era actual de la innovacion tecnologica las empresas se esfuerzan por crear

propuestas de valor sélidas y diferenciadas para destacarse en un mercado competitivo, logrando
un ajuste adecuado con las necesidades y deseos de los clientes. Como mencionan Osterwalder y
Pigneur (2014), "una propuesta de valor es el ajuste entre las ofertas de una empresa y las
necesidades del mercado” (s. p.), este ajuste adecuado, conocido como fit, es esencial para el
éxito y la sostenibilidad de una nueva empresa, como la PropTech; al comprender
profundamente las necesidades y deseos de los arrendadores, arrendatarios y agencias
inmobiliarias, la PropTech puede disefiar una propuesta de valor que se ajuste perfectamente a su
mercado objetivo, generando una conexion significativa y diferenciandose de la competencia que

impulse su crecimiento de forma sostenible.

4.5.1. Necesidades y Deseos

El fundamento de la existencia de una empresa en el mercado, como una PropTech en el
sector de arrendamiento de propiedades en Colombia, radica en su capacidad para comprender y
satisfacer las necesidades y deseos de sus clientes potenciales. Segun la teoria de la jerarquia de
necesidades de Maslow (1943), estas necesidades pueden variar desde las basicas hasta las de
autorrealizacion. A este entendimiento esencial se le afiade la importancia de la investigacion de
mercado, que permite identificar y analizar de manera mas especifica estas necesidades y deseos,
a través de analisis de datos demograficos y estudios cuantitativos y cualitativos (Kotler &

Keller, 2012).



Por otro lado, es crucial diferenciar entre necesidades y deseos, donde una necesidad es
una carencia basica y un deseo es una forma especifica de satisfacer esa necesidad, influenciada
por factores personales y culturales (Kotler & Keller, 2012). La Figura 4 demuestra esta
distincion: el circulo negro simboliza una necesidad no satisfecha, abarcando desde lo fisiologico
hasta la autorrealizacion, segin Maslow (1943). Los circulos coloreados (verde, amarillo y
naranja) ejemplifican diversas formas de satisfacer dichas necesidades. Cada color representa un
satisfactor diferente, ofreciendo una visualizacion clara de cdmo una necesidad puede ser

cubierta de multiples maneras.

Figura 4. Distincion entre necesidades y deseos.

Necesidad Deseo

Carencia bdsica Forma de satisfacer la necesidad
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Fuente: Elaboracion propia basada en las definiciones de Kotler y Keller (2012).

Esta comprension profunda proporciona la base para el desarrollo de estrategias de
marketing efectivas y la creacion de productos y servicios que generen valor y satisfaccion para

los clientes. De esta manera, la empresa puede justificar su existencia en el mercado,



estableciendo relaciones solidas y duraderas con sus clientes (Kotler, Kartajaya & Setiawan,
2016).
4.5.2. ldentificar una necesidad real

Incorporar estrategias efectivas para discernir las verdaderas necesidades de los clientes
es fundamental en cualquier investigacion de mercado. "The Mom Test" de Rob Fitzpatrick
(2013) brinda perspectivas esenciales sobre como conducir entrevistas que revelen informacion
fidedigna, evitando opiniones subjetivas o especulaciones futuras sin fundamento.

Fitzpatrick introduce tres reglas clave, conocidas colectivamente como "The Mom Test",
que son cruciales para obtener insights auténticos:

1. Enfocarse en la vida del cliente, no en la idea del producto: Este enfoque asegura

que la conversacion se centre en las experiencias reales y las necesidades del
cliente, proporcionando un contexto genuino para la investigacion.

2. Indagar sobre experiencias pasadas especificas en lugar de opiniones sobre el

futuro: Las acciones y decisiones previas de los clientes son indicadores mas
confiables de sus necesidades y comportamientos, lo que permite obtener datos
MAs precisos.

3. Priorizar la escucha activa: Escuchar atentamente lo que los clientes tienen que

decir revela sus preocupaciones y deseos auténticos, mas alla de lo superficial.
Ademas, Fitzpatrick enfatiza ciertas reglas de juego esenciales para discernir las
verdaderas necesidades de los clientes de las percepciones erroneas. Subraya con vehemencia
que las opiniones, desprovistas de acciones concretas o experiencias pasadas, carecen de valor

para identificar necesidades reales. Ademas, resalta una verdad critica: los clientes suelen estar



conscientes de sus problemas, pero raramente poseen la claridad o el conocimiento para idear
soluciones viables. Por lo tanto, es imprudente basar el desarrollo de productos o servicios en
cémo los clientes sugieren resolver sus problemas. Fitzpatrick también sefiala que no todos los
problemas detectados merecen igual atencidn o recursos; algunas necesidades, aunque genuinas,
pueden no ser lo suficientemente criticas como para motivar la busqueda activa de soluciones o
justificar una inversion en ellas. Esta perspectiva recalca la importancia de filtrar las necesidades
para concentrarse en aquellas verdaderamente significativas y pueden impulsar la adopcién de
soluciones innovadoras.

Al aplicar las estrategias de "The Mom Test" en el disefio y analisis de entrevistas se
puede avanzar hacia un entendimiento méas profundo de las necesidades del mercado. Esto
facilita el desarrollo de propuestas de valor que respondan efectiva y eficientemente a desafios
reales, contribuyendo a la generacion de soluciones que satisfagan las demandas auténticas de los

clientes.

4.5.3. Jobs To Be Done
La teoria de "Jobs to be Done" (JTBD) de Clayton M. Christensen ofrece una perspectiva
innovadora sobre como las empresas pueden entender las necesidades de sus clientes. Esta teoria
sostiene que los consumidores "contratan™ productos y servicios para realizar trabajos especificos
en sus vidas, mas alla de sus caracteristicas o atributos (Christensen, Hall, Dillon & Duncan,
2016). La implementacion de JTBD implica identificar los trabajos que los clientes intentan
realizar, lo cual puede revelar insights cruciales para el sector inmobiliario de PropTech,

especialmente en lo que respecta a lo que buscan los arrendadores y arrendatarios.



Las empresas que aplican JTBD usan este marco para determinar a qué mercados
dirigirse, entender las necesidades del cliente y qué necesidades estan insatisfechas, llevando asi
su comprension al siguiente nivel y aportando previsibilidad a la innovacion (Ulwick, n.d.).
Segun Jim Kalbach en "The Jobs To Be Done Playbook", aplicar JTBD en la practica implica
observar los comportamientos y elecciones de los clientes para identificar no solo sus
necesidades explicitas, sino también aquellas implicitas y no articuladas (Kalbach, 2020).

Tony Ulwick, con su metodologia de "Outcome-Driven Innovation” (ODI), extiende esta
teoria enfocandose en los resultados deseados por los clientes y como estos pueden ser medidos
y alcanzados. ODI ofrece un enfoque estructurado que transforma la manera en que las empresas
innovan, alineando sus ofertas con los trabajos identificados de los clientes (Ulwick, n.d.). Esta
metodologia se apoya en herramientas como el “Jobs to be Done Canvas” (Figura 5) desarrollado
por Ulwick, que facilita la identificacion y comprension de los trabajos a realizar por parte de los

clientes, sus obstaculos, y los resultados deseados (Ulwick, 2019).
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Figura 5. Jobs-to-Be-Done Canvas
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El “Jobs to be Done Canvas” de Ulwick es una herramienta fundamental en la aplicacién
practica de la teoria de JTBD. Este lienzo estructura el proceso de identificacion y analisis de los
trabajos de los clientes de una manera clara y sistematica. Segun Ulwick (2019), el lienzo se
divide en varias secciones clave que guian a las empresas a traves de un proceso de
descubrimiento en profundidad:

e Ejecutor del Trabajo (Job Executor): Define quién realiza el trabajo, identificando al

cliente objetivo y el contexto especifico de la realizacion de los trabajos.

e Trabajo Funcional Principal (Core Functional Job-to-be-Done): Se centra en el

trabajo principal que el cliente busca realizar, descrito de manera concreta y
especifica (por ejemplo, usando un formato de verbo + objetivo + clarificador

contextual).



e Mapa de Trabajo (Job Map) y Pasos: Detalla los pasos especificos dentro de cada

etapa del trabajo, desde la definicion y localizacidn hasta la ejecucion y conclusion.
Cada paso se define de manera independiente de las soluciones, siguiendo un formato
de verbo + objeto + clarificador opcional.

e Trabajos de Consumo (Consumption Jobs): Incluye trabajos secundarios o

complementarios que surgen a partir del trabajo principal.

e Trabajos Relacionados (Related Jobs): Identifica otros trabajos descubiertos durante

el proceso que se encuentran en el mismo contexto.

e Trabajos Emocionales (Emotional Jobs): Se enfoca en cédmo los clientes desean

sentirse y los factores emocionales que influyen en sus decisiones.

e Resultados Deseados (Desired Outcomes): Convierte los trabajos en métricas

especificas, como maximizar o minimizar ciertos aspectos, siguiendo un formato de

direccion + métrica + objeto de control + clarificador contextual.

El “Jobs to be Done Canvas” ofrece asi una guia detallada para comprender y abordar los
trabajos de los clientes, conduciendo a la creacion de soluciones mas alineadas con las
necesidades y deseos reales del mercado.

En el contexto de PropTech, aplicar la teoria de JTBD y la metodologia ODI significa ir
mas alla de las caracteristicas tradicionales del mercado inmobiliario para entender
profundamente qué trabajos buscan realizar los arrendadores y arrendatarios. Por ejemplo, un

arrendador puede necesitar no solo rentabilizar su inversion, sino también asegurar la gestion



eficiente y segura de su propiedad, mientras que un arrendatario puede buscar no solo un espacio
para vivir, sino también un entorno que fomente su bienestar y comodidad.

Esta profundizacion en la comprension de los trabajos a realizar por parte de los clientes
sienta las bases para desarrollar una propuesta de valor solida y diferenciada en el sector
inmobiliario. Segun Osterwalder y Pigneur (2014), una propuesta de valor efectiva se construye
al entender y satisfacer las necesidades y trabajos de los clientes. Por tanto, la integracion de la
teoria de JTBD con la metodologia de Osterwalder y Pigneur en el desarrollo de propuestas de
valor permite a las empresas de PropTech disefiar soluciones innovadoras y adaptadas a las
necesidades reales y especificas de sus clientes, estableciendo una base para la diferenciacion y

el crecimiento sostenible en el mercado.

4.5.4. Elencaje de la propuesta de valor

Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, reconocidos académicos y expertos en estrategia
de negocios e innovacion de la Universidad de Lausana en Suiza, han desarrollado el concepto y
la metodologia del encaje de la propuesta de valor. En su libro Value Proposition Design: How
to Create Products and Services Customers Want (2014), presentan un enfoque practico y
estructurado basado en afios de investigacion y observacion empresarial que les ha permitido
identificar patrones y mejores préacticas en la creacion de propuestas de valor efectivas.

Osterwalder y Pigneur (2014) proponen un enfoque estructurado para la creacion de
propuestas de valor, utilizando una herramienta visual llamada "lienzo de la propuesta de valor"
(Value Proposition Canvas), como se ilustra en la Figura 6. Este lienzo consta de dos partes: el

perfil del cliente y el mapa de valor.



4.4.3.1. El perfil del cliente: implica una comprensién profunda de las necesidades,

deseos, frustraciones y alegrias del cliente objetivo. Este perfil se compone de tres elementos
clave. En primer lugar, estan las tareas que representan las actividades que los clientes intentan
llevar a cabo, tal como lo expresa Christensen en su teoria de "Jobs to be Done™ (Christensen et
al., 2016). En segundo lugar, se encuentran las frustraciones, que son los obstaculos que impiden
que los clientes realicen sus tareas. Por ultimo, estan las alegrias, que corresponden a los
resultados que los clientes esperan o desean obtener (Osterwalder & Pigneur, 2014, p. 9).

4.4.3.2. El mapa de valor: Se centra en la oferta de la empresa y como esta crea valor para

el cliente, incluyendo los productos o servicios ofrecidos, los aliviadores de frustraciones y los
creadores de alegria; asi mismo, los aliviadores de frustraciones se refieren a cémo la empresa
aborda los desafios y problemas que el cliente enfrenta, aliviando sus preocupaciones y
dificultades, en cambio, los creadores de alegria se relacionan con como la empresa proporciona
beneficios y resultados positivos que generan satisfaccion y cumplen las expectativas del cliente

(Osterwalder & Pigneur, 2014, p. 26).



Figura 6. Value Proposition Canva
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Fuente: Strategyzer. (2024). The Value Proposition Canvas. Strategyzer. Recuperado de

https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas

4.5.5. Propuesta de Valor innovadora

Una propuesta de valor innovadora se caracteriza por su habilidad para ofrecer soluciones
novedosas que abordan necesidades insatisfechas o deficientemente atendidas dentro del
mercado. Segun el Manual de Oslo de la OCDE (2005), la innovacion se define como la
introduccién de un nuevo producto, proceso, método de comercializacion o enfoque organizativo
que representa una mejora significativa respecto a lo existente. Esta conceptualizacion destaca la
importancia de introducir elementos novedosos o significativamente mejorados como base para
el desarrollo de propuestas de valor en el &mbito de las PropTech, apuntando hacia la creacion de
valor Unico y diferenciado para el cliente.

Fleisch (2012) sefiala que mas del 90% de las innovaciones en modelos de negocio

provienen de la recombinacion de ideas, conceptos y modelos ya existentes, lo que sugiere que la


https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas

innovacion a menudo emerge de la reconfiguracion creativa de componentes conocidos para
cumplir con las demandas del mercado de formas maés efectivas. Este enfoque resalta la
capacidad de las empresas para generar propuestas de valor innovadoras, no mediante la creacion
de algo nuevo, sino mediante la integracion ingeniosa de elementos existentes para satisfacer las
necesidades del cliente de manera mas eficiente y efectiva.

La innovacion en modelos de negocio, de acuerdo con Fleisch (2012), se convierte en un
elemento crucial para el éxito, permitiendo a las empresas responder de manera mas agil y
adaptativa a las necesidades cambiantes de los clientes y del mercado. Para Amity Zott (2012),
el disefio de una innovacién en el modelo de negocio debe abordar preguntas clave que van
desde las necesidades del cliente hasta las actividades clave que podrian satisfacerlas y como
estas pueden ser enlazadas de forma novedosa para crear valor.

En este sentido, la propuesta de valor innovadora en el sector de las PropTech debe
construirse sobre una comprensién profunda de las necesidades del cliente, utilizando la
innovacion en el modelo de negocio como una herramienta para ofrecer soluciones que no solo
sean novedosas, sino que también ofrezcan mejoras significativas en términos de eficiencia,
efectividad y satisfaccion del cliente. De esta manera, las empresas pueden diferenciarse en un
mercado competitivo, ofreciendo un valor claro y distintivo que justifique su posicion y atraiga a
los clientes.

En resumen, la elaboracion de una propuesta de valor eficaz inicia con una comprension
detallada de las necesidades y deseos de los clientes, tal como describen Kotler y Keller (2012).
Esta comprension se profundiza con la teoria de "Jobs to be Done" de Christensen (Christensen,

Hall, Dillon & Duncan, 2016), que transforma la percepcién de las necesidades en trabajos



concretos que los clientes necesitan resolver. Ulwick amplia esta teoria con su metodologia de
"Outcome-Driven Innovation”, utilizando el 'Jobs to be Done Canvas' para identificar y desglosar
meticulosamente estos trabajos (Ulwick, 2019). Esta profunda introspeccion se integra luego en
el modelo de propuesta de valor de Osterwalder y Pigneur (2014), donde se define el perfil del
cliente, incorporando aspectos esenciales como las frustraciones y alegrias. Este proceso culmina
en la creacion de una propuesta de valor precisamente ajustada, que garantiza una oferta tanto

alineada con las necesidades del mercado como relevante para el cliente.

4.5.6. Validar la propuesta de valor

Una vez disefiada la propuesta de valor, es crucial validarla para asegurar que realmente
cumple con las expectativas y necesidades del mercado objetivo. Segun Bland y Osterwalder
(2019), probar una idea de negocio es fundamental para reducir el riesgo de perseguir conceptos
que, aunque parecen prometedores en teoria, pueden fallar en la practica. La validacion implica
confirmar con evidencia sélida que es muy probable que la idea de negocio funcione.

Para validar la propuesta de valor, primero es necesario identificar las hipotesis
subyacentes y clasificar los riesgos asociados en tres categorias: deseabilidad, factibilidad y
viabilidad. La deseabilidad se refiere a si los clientes estan interesados en la propuesta, la
factibilidad a la capacidad de construir y entregar la solucion, y la viabilidad a la posibilidad de
generar ingresos suficientes. Crear una buena hipétesis de negocio es esencial para obtener

resultados claros y accionables, esta debe ser:



e Comprobable: La hipotesis debe ser comprobable cuando se puede demostrar que es
verdadera (validada) o falsa (invalidada), basandose en evidencia.
e Precisa: Una hipdtesis precisa describe exactamente qué, quién y cuando de sus
suposiciones, y define como es el éxito.
o Discreta: La hipotesis es discreta cuando describe solo una cosa distinta, comprobable
y precisa que se desea investigar.
Una vez identificadas las hipotesis clave, es esencial priorizarlas. Bland y Osterwalder
(2019) recomiendan crear una matriz de importancia vs. evidencia para identificar cuales probar
primero. Pregunta sobre las hipotesis mas importantes para que la idea funcione y para cuales
faltan evidencias del campo, tal como se representa en la Figura 7.

Figura 7 Matriz de importancia vs. Evidencia
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Fuente: Bland y Osterwalder (2019)

Ya identificadas las hipdtesis clave, es esencial disefiar experimentos que las pongan a

prueba. Segun Bland y Osterwalder (2019), estos experimentos deben ser baratos y rapidos para



obtener resultados rapidamente y minimizar el riesgo de invertir en ideas fallidas. Un buen
experimento debe:
Definir claramente quién sera probado, en qué contexto y qué elementos se evaluaran.

Los experimentos deben tener un tiempo de ejecucidn especifico para asegurar que se genera
evidencia suficiente y valida.

e Definir claramente el "quién™: Identificar quién sera probado (el sujeto de prueba).

e Definir el "donde": Establecer el contexto de la prueba.

e Definir el "qué": Precisar qué elementos se evaluaran.

e Tiempo de ejecucidn: Tener un tiempo de ejecucion especifico para asegurar que se

genere evidencia suficiente y vélida.

El andlisis de la evidencia obtenida es crucial para evaluar la fuerza de esta. La evidencia
puede variar en su fortaleza desde opiniones y declaraciones de intencion hasta comportamientos
observables y compromisos significativos, como pre-compras. Esta evidencia ayudara a decidir
si perseverar con la idea, pivotar en algunos aspectos, o descartarla completamente.

Finalmente, es importante gestionar los experimentos de manera continua, similar a las
metodologias agiles, para mantener un flujo constante de aprendizaje y adaptacién. Esta
validacion sistematica y basada en evidencia permitira tomar decisiones informadas y aumentar
las probabilidades de éxito de la propuesta de valor.

Segun los resultados de los experimentos, se puede tomar uno de los siguientes rumbos:

e Perseverar: Continuar probando una idea basada en la evidencia y los insights obtenidos.



e Pivotar: Realizar un cambio significativo en uno o mas elementos de la idea, propuesta de
valor o modelo de negocio.

e Descartar: Abandonar una idea basada en la evidencia y los insights obtenidos.

Se decide abordar exclusivamente la deseabilidad porque es el primer y mas critico paso
para garantizar que la propuesta de valor realmente resuene con los arrendatarios, arrendadores y
agencias inmobiliarias. Validar la deseabilidad permite identificar si existe un interés genuino y
una necesidad por parte de los usuarios antes de invertir mas recursos en el desarrollo completo
del producto o servicio. Este enfoque permite minimizar riesgos y asegurar que se esta
construyendo algo que los clientes realmente desean y estaran dispuestos a usar 0 comprar. Esta
validacion sistematica y basada en evidencia permitira tomar decisiones informadas y aumentar
las probabilidades de éxito de la propuesta de valor.

Para validar la deseabilidad, se pueden utilizar varios métodos:

e Prototipos Clicables: Representacion digital con zonas clicables para simular la

interaccion del cliente con el software. Ideal para probar conceptos rapidamente.

e Pégina de Aterrizaje Simple: Una pagina web sencilla que ilustre claramente la propuesta

de valor con un llamado a la accion. Se mide la tasa de conversion de visitas a acciones
(por ejemplo, registro de correo electronico).

e Encuestas de Validacion: Cuestionarios cerrados para recopilar informacion sobre las

expectativas y deseos de los clientes. Permiten clasificar y validar los trabajos, dolores y

ganancias del cliente.



5. Metodologia

5.1. Tipo de estudio

Este estudio adoptara un enfoque metodologico cualitativo, el cual permite explorar y
entender los significados que los individuos o grupos atribuyen a un problema social (Creswell,
2014), que en este caso seran las tareas, frustraciones y alegrias de arrendadores, arrendatarios e
inmobiliarias en Medellin para definir la propuesta de valor de la PropTech, lo cual enriquecera

la comprension del fendmeno estudiado (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010).

5.2. Sujetos

La seleccion de participantes para este estudio se realizard mediante un muestreo
intencional, enfocandose en individuos que tengan experiencia directa y conocimientos
relevantes sobre el analisis de riesgo en el arriendo de viviendas en el Valle de Aburra. Esta
metodologia permite una comprensién mas profunda de las perspectivas y experiencias
especificas de los sujetos en relacion con el tema de estudio (Patton, 2002).

En cuanto a los arrendatarios o inquilinos, el foco estara en aquellos de los estratos
socioecondémicos 1, 2 y 3, dado que representan una porcion significativa del mercado de
arrendamiento informal en Colombia (Avila Martinez, 2022). Esta decision se fundamenta en la
necesidad de comprender las dindmicas del arrendamiento desde la perspectiva de quienes
enfrentan barreras para acceder al mercado formal de arrendamiento, sea por falta de historial
crediticio, por no cumplir con los requisitos financieros o con el depésito de seguridad (Reina

Casas, 2021).



Los arrendadores, como duefios de las viviendas, también seran incluidos en el estudio.
Se seleccionaran aquellos que arriendan sus propiedades de forma directa, ya que ellos
proporcionan una perspectiva valiosa sobre los desafios y riesgos que enfrentan sin la
intermediacion de una agencia inmobiliaria.

Finalmente, las inmobiliarias se seleccionaran por su papel intermediario y conocimiento
experto sobre el analisis de riesgo y la gestion de propiedades en el mercado de arrendamiento.
Esta diversidad de participantes permitira obtener una vision integral de las dinamicas y desafios
del mercado de arrendamiento en el Valle de Aburra.

Para garantizar una cobertura representativa de cada grupo, se realizaran al menos seis
entrevistas con participantes de cada categoria (arrendadores, arrendatarios e inmobiliarias),
alcanzando un total minimo de 18 participantes. Esta cantidad puede ajustarse en funcion de la
saturacion tedrica, un criterio de inclusién adicional que se considerara para asegurar que se haya
explorado exhaustivamente la diversidad de experiencias y perspectivas dentro de cada grupo
(Guest, Bunce & Johnson, 2006). Este enfoque metodoldgico permite una comprension integral
de las dinamicas del mercado de arrendamiento en Medellin desde maltiples perspectivas,

contribuyendo a la elaboracién de una propuesta de valor bien fundamentada para la PropTech.

5.3. Instrumentos o técnicas de informacion

En este trabajo de grado se adoptd la entrevista semiestructurada como técnica principal
para la recoleccion de datos, dada su relevancia en investigaciones cualitativas por permitir una

exploracion en profundidad de las experiencias, opiniones y comportamientos de los



participantes (Rowley, 2012). Este enfoque metodologico es crucial para comprender las
dinamicas especificas del mercado de arrendamiento inmobiliario en Medellin desde la
perspectiva de arrendadores, arrendatarios e inmobiliarias. Las entrevistas semiestructuradas
brindan la flexibilidad necesaria para adaptar las preguntas a los flujos de la conversacion,
teniendo una aproximacion mas natural que permita la apertura del entrevistado al mismo tiempo
que se abordaran los aspectos fundamentales relacionados con el analisis de riesgo en el
arrendamiento de propiedades (Trindade, 2016, p. 21).

Incorporando los consejos de Fitzpatrick en "The Mom Test", las entrevistas
semiestructuradas se disefiaran con un enfoque de "mirar antes de hacer zoom", empezando con
preguntas amplias para identificar los problemas significativos que verdaderamente preocupan a
los participantes, para luego profundizar en aquellos temas donde se identificaron sefiales fuertes
(Fitzpatrick, 2013). Ademas, se planificara una "lista de 3" con las preguntas mas importantes
que se deseaban explorar en cada entrevista, asegurando asi que se abordaran los aspectos
cruciales para la investigacion (Fitzpatrick, 2013).

Tras la realizacion de las entrevistas se transcribiran las conversaciones para su analisis.
La transcripcion textual de las entrevistas asegura que todos los matices y detalles de las
respuestas de los participantes se conserven para un analisis exhaustivo. Para la transcripcion, se
utilizara la herramienta Transkriptor, que es conocida por su precision y eficiencia en la
transcripcion automatica de audio a texto, permitiendo una revision y correccion supervisada
para garantizar la exactitud (Transkriptor, 2024). Aunque las herramientas de inteligencia
artificial pueden cometer errores, estos son generalmente minimos y no comprometen

significativamente la calidad de la transcripcién (Gémez-Ullate, 2020).



Para el analisis, se creard una matriz que incluira las siguientes categorias: Entrevistado,
Quién es, Perfil, Estrato, Ubicacion, Proceso actual para arrendar, Riesgos, Vivienda Digna,
Necesidades, Tareas, Dolores y Alegrias. Cada fila representara a uno de los entrevistados,
permitiendo realizar analisis verticales sobre la informacidn. Este enfoque estructurado facilita la
identificacion de patrones y relaciones en los datos cualitativos. Es importante sefialar que,
aunque la transcripcion precisa es crucial, el valor principal de la investigacion cualitativa radica
en el analisis y la interpretacion aportada por el investigador, mas que en el proceso mecanico de
llevar el contenido de la entrevista al texto escrito (Gémez-Ullate, 2020).

Los insights obtenidos formaran la base para el desarrollo de una propuesta de valor
innovadora y ajustada para la PropTech, centrada en mitigar los riesgos asociados al

arrendamiento de viviendas y mejorar la experiencia de todos los involucrados.

5.4. Justificacién en términos de la maestria

La realizacion de este proyecto es coherente con los contenidos aprendidos en la maestria
en mercadeo, particularmente en las asignaturas de Investigacion de Mercados, prototipado,
productos y propuesta de valor y de proyecto integrador 2. Este trabajo permitiré aplicar los
conocimientos adquiridos durante la maestria y contribuiré al desarrollo de competencias para el

andlisis de riesgo y la definicion de propuestas de valor en el contexto de las PropTech.



5.5. Productos esperados de trabajo de grado

El producto final de esta investigacion seré la definicion de una propuesta de valor que
permita tener claridad sobre cuél debe ser el enfoque, las funciones y las caracteristicas
necesarias de una nueva PropTech en el Valle de Aburré, asi ofreciendo una solucion real a las
necesidades y expectativas encontradas en el mercado garantizando su product market fit y
sostenibilidad. Ademas, esta investigacion contribuira a la literatura académica en el campo del
mercadeo y las PropTech, proporcionando un marco de referencia para futuras investigaciones y

desarrollos en este sector.

6. Resultados

En este capitulo se proporciona un andlisis detallado de los resultados obtenidos de las
entrevistas realizadas a 5 arrendadores, 6 arrendatarios y 4 representantes de agencias
inmobiliarias, las cuales seran la base para disefiar una propuesta de valor para una PropTech
especializada en el analisis de riesgo en el arrendamiento de viviendas en el Valle de Aburra.
Para lograr este objetivo, el capitulo se estructura de la siguiente manera:

En primer lugar, se ofrecera un contexto sobre el proceso actual de arrendamiento de
viviendas en el Valle de Aburré realizando un paso a paso, destacando los principales desafios y
limitaciones que enfrentan arrendadores, arrendatarios y agencias inmobiliarias. Este contexto es
fundamental para entender las necesidades y expectativas de los diferentes actores involucrados
en el mercado inmobiliario del Valle de Aburra, ademas de comprender como hoy realizan y

gestionan el analisis de riesgo.



En segundo lugar, se presentara un analisis de las entrevistas para identificar las
necesidades no satisfechas y las expectativas no cubiertas de arrendadores, arrendatarios y
agencias inmobiliarias. Se describiran las tareas clave que cada grupo busca realizar y se
evaluard como abordarlas eficazmente. Ademas, se analizaran los principales puntos de dolor y
se destacaran los aspectos positivos del proceso actual. Finalmente, se elaborara un perfil del
cliente segun Osterwalder y Pigneur (2014), documentando las tareas, dolores y alegrias de cada
segmento y ordenandolas segun su importancia.

En tercer lugar, se proponen varios productos y servicios con propuestas de valor
diferenciales que den respuesta a esos dolores, alegrias y trabajos de cada perfil, estos seran
calificados segun el criterio del orden de importancia que resuelven para finalmente encontrar
esa propuesta de valor significativa que coémo lo describe Osterwalder y Pigneur (2014) en Value
Proposition Design sea la que mejor encaje en el mercado objetivo.

Por ultimo, se validara la propuesta de valor mediante la aplicacion de 40 encuestas a
arrendatarios del Valle de Aburra. Esta validacion permitira evaluar la aceptacion y viabilidad de
la propuesta, asegurando que las soluciones planteadas sean pertinentes y efectivas para los

usuarios finales.

6.1. Proceso Actual para arrendar una propiedad en el Valle de Aburréa

Para comprender las oportunidades, sentimientos y puntos de dolor en el proceso de
arrendamiento de viviendas en el Valle de Aburrd, se han realizado un paso a paso por cada
publico clave: arrendadores, arrendatarios y agencias inmobiliarias; en éste se documenta las

acciones que llevan a cabo, cuales son los puntos de contacto, los puntos de dolor, el sentimiento



que experimentan, hallazgos claves y finalmente oportunidades identificadas para cada uno de
los pasos y perfiles. Este enfoque permite identificar de manera precisa los momentos criticos y
las interacciones que afectan la experiencia de los usuarios en cada etapa del proceso, en la
Figura 8 podemos ver un resumen de cuales son los pasos generales que vive cada uno segun el

segmento analizado, para conocer el detalle de cada uno, revisar el Anexo 1.

Figura 8 Paso a paso del arrendamiento del Valle de Aburra.

JourneyMap | Arriendo en el Valle de Aburra

Consigo una Busco Inquilino  Encuentro Inquilino Formalizacién del Gestiono la

propiedad arriendo propiedad
Arrendatario 0 o
Encuentro dénde Gestiono mi
vivir vivienda
o o e e o e
Encuentro Busco Inquilino  Encuentro Inquilino  Formalizacién del Gestiono la
propiedades arriendo propiedad

Fuente: Elaboracién propia

6.1.1. Arrendadores

Para los arrendadores el proceso de arrendar una propiedad implica la seleccion de
inquilinos, la gestidn de contratos y la supervision del mantenimiento de la propiedad. Los

puntos de dolor mas comunes son la incertidumbre sobre la solvencia de los arrendatarios y los



riesgos asociados con dafios a la propiedad o el incumplimiento de pagos. Estos factores generan
sentimientos de preocupacion y desconfianza. En la Figura 9 se detallan las interacciones y
momentos clave en este proceso y en la Figura 10 el paso a paso construido, para ver el detalle
revisar el Anexo 1.

Figura 9. Paso a paso de los arrendadores del Valle de Aburra.

JourneyMap | Arrendadores del Valle de Aburra

Consigo una Busco Inquilino Encuentro Formalizacion Gestiono la
propiedad l Inquilino del arriendo propiedad
Busqueda y compra Entrega a una Mostrar la propiedad Elaboracién y firma del Pagos y cobros
inmobiliaria contrato
Preparacion para Publicacion directa a Evaluacion de Entrega de la Mantenimiento y
arrendamiento través de plataformas candidatos propiedad reparaciones
Gestiono

inconvenientes

Renovacion o
finalizacion del contrato

Fuente: Elaboracion propia



Figura 10. Paso a paso de los arrendadores del Valle de Aburra.

.........

Fuente: Elaboracion propia

6.1.2. Arrendatarios

El Paso a paso del arrendatario comienza con la busqueda de una vivienda adecuada y se
extiende hasta la firma del contrato y la mudanza. Durante este proceso, los arrendatarios
enfrentan diversos desafios, como la disponibilidad limitada de propiedades, los altos costos
iniciales y la falta de transparencia en la evaluacion de riesgos. Los sentimientos predominantes
incluyen frustracién y ansiedad, especialmente en las etapas de bisqueda y negociacion. En la
Figura 11 se detallan las interacciones y momentos clave en este proceso y en la Figura 12 el

paso a paso construido, para ver el detalle revisar el Anexo 1.



Figura 11. Paso a paso de los arrendatarios del Valle de Aburra

Journey Map | Arrendatarios del Valle de Aburra
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Fuente: Elaboracién Propia



Figura 12. Paso a paso de los arrendatarios del Valle de Aburra.
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6.1.3. Inmobiliarias

Fuente: Elaboracién propia

Las agencias inmobiliarias actian como intermediarias, facilitando la conexion entre

arrendatarios y arrendadores. Su paso a paso incluye la promocién de propiedades, la realizacion

de visitas y la formalizacion de contratos. Las agencias enfrentan desafios como la alta

competencia en el mercado y la necesidad de satisfacer simultaneamente las expectativas de

arrendadores y arrendatarios. Los sentimientos de presién y la necesidad de eficiencia son



comunes en este grupo. En la Figura 13 se detallan las interacciones y momentos clave en este
proceso Yy en la Figura 14 el paso a paso construido, para ver el detalle revisar el Anexo 1.

Figura 13. Paso a paso de las agencias inmobiliarias en el Valle de Aburra

Journey Map | Inmobiliarias del Valle de Aburra
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Fuente: Elaboracién Propia



Figura 14. Paso a paso de los arrendadores del Valle de Aburra.
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Fuente: Elaboracion propia

El analisis de los paso a paso de los tres publicos clave permite identificar
claramente las oportunidades para mejorar el proceso de arrendamiento de viviendas en el
Valle de Aburra. Las principales areas de mejora incluyen la transparencia en la
evaluacion de riesgos, la reduccion de los costos iniciales para arrendatarios y la
implementacion de sistemas de verificacion de solvencia més confiables para
arrendadores.

Al abordar los puntos de dolor y aprovechar las oportunidades identificadas por
pasos, se puede disefiar una PropTech que transforme positivamente el proceso de

arrendamiento de viviendas en el VValle de Aburra.



6.1.4 Métodos de Evaluacion de Inquilinos
El proceso de evaluacion de inquilinos es crucial para los arrendadores, ya que
garantiza la seguridad financiera y el buen uso de la propiedad. Existen diferentes
métodos utilizados por los arrendadores para evaluar a los inquilinos, los cuales varian en

rigor y formalidad. A continuacion, se describen los tres métodos principales:

1. Directo e Informal

Algunos arrendadores prefieren un enfoque directo e informal, sin realizar
estudios exhaustivos. Se basan en su percepcion y experiencia personal para
evaluar a los inquilinos potenciales. Algunos comentarios que demuestran estos

hallazgos son:

e "Para mi es innecesario como la intervencion de un inmobiliario
y YO en procesos de arrendamiento trato de hacer el mismo
proceso." (Edison, Comunicacion Personal, 1 de junio de 2024).

e "Laverdad nunca he tenido una mala experiencia en relacion
con eso, entonces no veo la necesidad de buscar un seguro.”
(Edison, Comunicacion Personal, 1 de junio de 2024).

e "En el segundo caso, por la confianza que se generd con el duefio
del apartamento, no tuve que entregar nada.” (Camilo,
Comunicacion Personal, 15 de mayo de 2024).

Este método es mas comun entre arrendadores que tienen una buena

intuicion y prefieren confiar en su juicio personal y las relaciones interpersonales

que desarrollan con los inquilinos.



2. Documentacion basica

Los arrendadores méas formales suelen solicitar documentacién que
certifique la capacidad econdmica del inquilino. Entre los documentos mas
comunes se encuentran la certificacion de ingresos familiares minimos del doble
del canon de arrendamiento y la presentacion de un codeudor con propiedad a su

nombre. Algunos comentarios que hacen referencia son:

e "Yo pido carta laboral a la persona que trabaje... pido un
codeudor con propiedad raiz." (Camilo, Comunicacién Personal,
3 de junio de 2024).

e "Obviamente que si el arriendo es de 2 millones que la Carta la
Liga que gana mas de 2 millones." (Camilo, Comunicacién
Personal, 3 de junio de 2024)

Este enfoque proporciona una capa adicional de seguridad al arrendador,
asegurando que el inquilino tiene los medios financieros para cumplir con el

contrato de arrendamiento.

3. Aseguradoras
Otros arrendadores optan por utilizar los servicios de compafiias de
seguros, como SURA, para realizar un analisis exhaustivo del inquilino y obtener
proteccidn contra impagos. Estas compafiias verifican detalladamente los
antecedentes financieros y laborales del inquilino, ofreciendo una garantia de

pago. Algunos comentarios que demuestran esta situacion son:



e "Lo que hice fue a través de un seguro... lo que hago es pues ya
alquilar los apartamentos con una agencia de seguros que se
Ilama Sura." (Camilo, Comunicacién Personal, 3 de junio de
2024).

e "Ellos tienen una promesa de valor como de tres dias habiles. Lo
que pasa es que en los documentos que piden son poco
practicos.” (Manuela, Comunicacion Personal, 5 de junio de
2024).

e "De hecho la gente lo quiere hacer todo digital y por eso también

en Sura trasladamos todo como a la parte digital y hacemos todo

muy de manera digital.” (Alejandra, Comunicacién Personal, 5

de junio de 2024).

Este método se valora en especial por su rigor y tranquilidad que ofrece a
los arrendadores, pero tiene mas requisitos documentales.
En resumen, los arrendadores en el Valle de Aburré utilizan una combinacion de
métodos directos, documentacién basica y aseguradoras para evaluar a sus
inquilinos. La eleccion del método depende de factores como la experiencia del
arrendador, su percepcion del riesgo y la formalidad del arrendamiento. Cada
método tiene sus propias ventajas y desafios, pero todos comparten el objetivo
comun de asegurar la mejor eleccion de inquilinos y proteger la inversion de los
arrendadores.

En cuanto al analisis de riesgo realizado por las inmobiliarias, se encontro
que la mayoria terceriza este andlisis y la proteccion del pago del arrendamiento a
traves de seguros Libertadores. Los arrendadores directos prefieren realizar este

estudio y obtener proteccion con seguros SURA, percibidos como més confiables

y reconocidos en el mercado.



6.1.5. Identificacion de Areas de Oportunidad

En el contexto del mercado del arrendamiento inmobiliario se han identificado
diversas oportunidades que podrian mejorar la experiencia tanto de arrendadores como de
arrendatarios. Estas oportunidades no solo se enfocan en la eficiencia y la transparencia
del proceso, sino también en la satisfaccion de las necesidades de todas las partes
involucradas.

Una de las principales oportunidades es la ubicacion de las propiedades. La
cercania al transporte publico es fundamental tanto para quienes buscan alquilar como
para aquellos que compran propiedades como inversion. Esta necesidad de accesibilidad
se refleja en los testimonios de los arrendatarios, quienes valoran enormemente la
proximidad a sus lugares de trabajo. Por ejemplo, Leonardo menciona: Lo mas
importante a la hora de buscar arriendo es la ubicacién cercana al trabajo y con acceso a
transporte publico” (Leonardo, Comunicacion Personal, 1 de junio de 2024).

La desconfianza en las inmobiliarias es otro punto critico. Muchos arrendadores
prefieren gestionar sus propiedades directamente debido a experiencias negativas con las
inmobiliarias, que a menudo no responden adecuadamente a los problemas de
mantenimiento y reparacion. Edison, un arrendador, expresé: "Nunca he arrendado con
inmobiliarias... para mi es innecesario como la intervencion de un inmobiliario y yo en
procesos de arrendamiento trato de hacer el mismo proceso™ (Edison, Comunicacion

Personal, 1 de junio de 2024).



A pesar de la desconfianza, las inmobiliarias tienen un valor significativo por su
reputacion, que atrae a potenciales inquilinos, pero existe una tendencia creciente a
publicar y buscar propiedades en Facebook, facilitando el contacto entre duefios e
inquilinos, eliminando intermediarios y reduciendo costos. Alejandra, una asesora de una
agencia inmobiliaria comenta: "Hay una tendencia ahora que es que cliente busca es por
Facebook... Mucha gente veo que lo esta resolviendo a través del Marketplace de
Facebook y arriendan de forma directa porque el ahorro que se hace si es muy tremendo”
(Alejandra, Comunicacion Personal, 3 de junio de 2024).

El mantenimiento y reparacion de las propiedades es un tema recurrente y
doloroso. Algunos arrendatarios han reportado problemas significativos de habitabilidad
que no fueron atendidos a tiempo, lo que afecto su salud y estabilidad emocional: "La vez
pasada fue con una inmobiliaria y tuve demasiados problemas porque el inmueble
presenta varios problemas eléctricos problemas de humedades problemas de acabados y
no me dieron respuesta” (Camilo, Comunicacién Personal, 1 de junio de 2024).

Ademas, los arrendadores expresan una preferencia por un enfoque mas
preventivo que reactivo en la gestidn de las propiedades, siendo necesario tener
mantenimientos programados, asi como se menciona en el siguiente comentario: "ya del
contrato para alla es realmente si uno tiene la capacidad operativa es realmente sencillo
administrar porque si se hacen unos mantenimientos preventivos a los inmuebles pues no
hay como tanto siniestro” (Manuela, Comunicacién Personal).

Otra oportunidad importante radica en la gestion de riesgos y garantias. Usar

aseguradoras como SURA para realizar estudios de riesgo y asegurar el pago del arriendo



es un beneficio significativo. Sin embargo, la percepcion de que las inmobiliarias son
quienes realizan estos estudios, cuando en realidad son subcontratados, puede ser una
barrera. Alejandra sefiala: "Nosotros hacemos todo el andlisis, es un servicio que también
se gana la inmobiliaria porque ya no tienen que averiguar si una persona es buena o apta
0 no para ser inquilino, sino que la aseguradora se encarga de eso” (Alejandra,
Comunicacion Personal).

Finalmente, practicas comunes, pero no siempre legales, como el requerimiento
de un deposito del 30% del canon de arrendamiento para cubrir posibles dafios, reflejan
una necesidad de mayor transparencia y regulacién en el mercado. Suelen mencionar los
arrendadores que esta préactica, aunque no legal, los protege frente a cualquier imprevisto:
"De hecho cuando yo arriendo le pido que me pise un 30% del valor del canon para que,
para los dafios imprevistos” (Camilo C., Comunicacion Personal, 1 de junio).

En conclusién, las oportunidades identificadas muestran un panorama diverso y
complejo del mercado inmobiliario. Mejorar la accesibilidad, aumentar la transparencia y
eficiencia en la gestion, asi como implementar soluciones preventivas y directas, son
pasos cruciales para satisfacer las necesidades de arrendadores y arrendatarios. Abordar
estos desafios no solo mejorara la experiencia de todos los involucrados, sino que
también potenciara la confianza y sostenibilidad del mercado inmobiliario en el Valle de

Aburra.



6.2. Analisis de Entrevistas

A partir de las entrevistas realizadas, identificamos las necesidades claves y especificas
de cada publico: arrendadores, arrendatarios y agencias inmobiliarias en el Valle de Aburrg;
luego, bajo la metodologia de Jobs To Be Done, se mapean los trabajos tanto principales como
relacionados que realizan y, por ultimo, se definen cuales son los dolores y alegrias que
finalmente se organizan en orden de importancia desde los méas importantes a los menos
relevantes.

La combinacidn de entrevistas detalladas y el uso del paso a paso ha permitido no solo
recopilar datos valiosos, sino también visualizar el recorrido completo de cada perfil en su
interaccion con el mercado inmobiliario. Este enfoque integral facilita la identificacion de puntos
de mejora y la formulacion de estrategias que mejoren significativamente la experiencia de

arrendamiento para todos los actores involucrados.

1. Necesidades identificadas

En las siguientes tablas, se presentan las necesidades para los arrendadores (Tabla 1),
arrendatarios (Tabla 2) y agencias inmobiliarias (Tabla 3).

Arrendadores

Tabla 1. Necesidades de los arrendadores

Necesidades Tipo

Financieras: Control de Costos

La estabilidad financieray la “Nunca he arrendado con inmobiliarias entonces probablemente el
maximizacién de beneficios son arriendo de mi apartamento es un poco mas bajo que el de los demas.

fundamentales para los arrendadores yo prefiero castigar ese precio de la inmobiliaria porque finalmente es
. L " un dinero en el cual yo no estoy teniendo que invertir y eso me hace
quienes buscan minimizar costos y

; competitivo ante las demas personas porque la gente va a preferir
asegurar Ingresos constantes. pagar 900 que en 1 millén” (Edison, Comunicacidon Personal).



Mantenimiento y Gestion de
Propiedades:
La calidad y estado de las

propiedades son cruciales, por lo que

muchos arrendadores prefieren
realizar el mantenimiento
personalmente para garantizar
estandares adecuados y reducir
costos.

Relacion con Inquilinos:

Una relacion de confianza y
comunicacion directa con los
inquilinos es esencial para los
arrendadores, ya que facilita la
resolucion de problemas y el

mantenimiento de la propiedad.

“Las inmobiliarias cobran una comision algo elevada por la
administracion de los canones de arrendamiento.” (Camilo C,
Comunicacion Personal).

Garantia de Pago

“tu eres quien asume el costo del seguro este te garantiza que si el
inquilino no paga el seguro te paga a ti” (Manu, Comunicacion
Personal).

“entonces compre un seguro SURA lo que hace es traspasar uno el
riesgo que tiene incumplimiento de pagos a sura uno paga por eso un
porcentaje inferior al que paga pues como con la inmobiliaria... es
como un 30% de un solo canon de arriendo” (Camilo C,
Comunicacion Personal).

Maximizar Rentabildiad

“Primero tenia los no VIS y ya luego compré el VIS entonces
financieramente uno hace un célculo y es cuanto vale invertir para un
apartamento versus cuanto te genera de rentabilidad entonces los VIS
te genera pues como una rentabilidad un poco mayor que a las otras”
(Camilo C, Comunicacion Personal).

“Prefiero arrendar directamente porque es alto el cobro de las
inmobiliarias se protege por seguro SURA que aprendi6 debido a que
se le materializ6 el riesgo” (Camilo C, Comunicacion Personal).
Mantenimiento Preventivo

“ya del contrato para alla es realmente si uno tiene la capacidad
operativa es realmente sencillo administrar porque si se hacen unos
mantenimientos preventivos a los inmuebles pues no hay como tanto
siniestro” (Manu, Comunicacion Personal).

“pero a la hora de la verdad como duefio uno también tiene que meter
la mano y no puede quedarse asi como asi” (Piedad, Comunicacion
Personal).

Control sobre el Inmueble

“Se queja de la falta de gestion de las inmobiliarias que es reactivo y
no proactivo como lo haria ella como duena de la propiedad” (Manu,
Comunicacion Personal).

“prefiero castigar el precio del arriendo para encontrar mejores
inquilinos y mas rapido” (Edison, Comunicacion Personal).
Relaciones de Confianza

“siento que el duefio del apartamento confia en miy confia en lo que
ha visto de mi de mi familia de las personas que me rodean” (Camilo
B, Comunicacion Personal).

“para mi es innecesario como la intervencion pues como de un
inmobiliario y yo pues en procesos pues como de arrendamiento trato
de hacer como el mismo proceso” (Edison, Comunicacion Personal).
Soluciones de Problemas

“La comunicacion y estado de la propiedad mejora cuando hay
relacion directa con el propietario y no esté la inmobiliaria de por
medio” (Manu, Comunicacion Personal).

“una linea de comunicacién directa con el dueno del apartamento solo
es llamarlo y decirle lo que estd pasando y ya él me dice cuando lo
puede ir a solucionar” (Camilo B, Comunicacién Personal).




Fuente: Elaboracion propia

Arrendatarios

Tabla 2. Necesidades de los arrendatarios

Necesidades

Tipo

Accesibilidad y Ubicacion

La proximidad al lugar de trabajo y
el acceso a transporte publico son
factores cruciales para los
arrendatarios al seleccionar una
vivienda, influenciando directamente
su calidad de vida y finanzas
personales.

Economia y Ahorro

Los costos de arriendo y la capacidad
de ahorro son consideraciones
primordiales para los arrendatarios,
quienes buscan opciones asequibles
que no comprometan su estabilidad
financiera.

Mantenimiento y Calidad de Vida
La respuesta rapida a problemas de
mantenimiento y la calidad de la
vivienda son esenciales para los
arrendatarios, afectando directamente
su bienestar y satisfaccion con el
arriendo.

Cercania al Trabajo y Transporte Publico

“Lo mas importante a la hora de buscar arriendo es la ubicacion
cercana al trabajo y con acceso a transporte publico” (Leonardo,
Comunicacion Personal).

“Yo estaba hace tiempo estaba buscando por esta zona alrededor de 2
km de este conjunto residencial” (Leonardo, Comunicacion Personal).
Espacio Adecuado

“yo estoy viendo que la gente acude a que si el lugar es muy pequefio
le coloca entre comillas comodidad que son lujos para cobrarlos al
inclino” (Leonardo Comunicacion Personal).

“Prefiere propiedades con buen espacio y distribucion, valorando mas
esto que los acabados lujosos” (Leonardo, Comunicacidon Personal).

Costos de Arriendo

“Las personas que trabajan pueden ahorrar menos porque el solo
hecho de conseguir un apartamento en un lugar cercano al trabajo les
esta costando mucho un gran porcentaje de lo que ganan” (Leonardo,
Comunicacion Personal).

“los arriendos primero estan muy caros con valores muy elevados
para el tipo de inmuebles que hay en renta” (Camilo B, Comunicacion
Personal).

Transparencia y Seguridad

“Porque muchas veces pasa mucho que las personas le piden el
apartamento a la persona con el fin de subirle el precio
inmediatamente. Si la persona hubiera hecho un buen contrato no
podria hacer eso” (Leonardo, Comunicacion Personal).

“Prefiere hoy arrendar con inmobiliaria porque en experiencia pasado
haciendo de forma directa siente que asi se cubre por lo menos del
riesgo legal que es lo mas importante” (Tatiana, Comunicacion
Personal).

Respuesta Rapida a Problemas

“La vivienda presenta problemas que afectan la salud y por ende la
estabilidad emocional” (Camilo B, Comunicacién Personal).
“necesitan garantias de que no habré incrementos injustificados en el
canon de arrendamiento y que el contrato protegera sus derechos”
(Camilo B, Comunicacion Personal).

Calidad de la Propiedad

“Las inmobiliarias no realizan una correcta gestion a los
requerimientos ya que trabajan segln sus procesos definidos que no
son los adecuados para el inquilino por lo tanto no tiene garantias
para con el inquilino” (Camilo B, Comunicacion Personal).

“se gastan un 40 % del salario de los dos pagan el arriendo y pues la
compra de casa nueva se queda para mas tarde” (Leonardo,
Comunicacion Personal).



Facilidad de Tramites Simplificacion de Procesos
Los arrendatarios valoran procesos de “no es algo que a uno le guste, pero pues es algo que es necesario

arrendamiento simples y digitalizados Porgue entonces qué garantias da uno de que no se puede responder

que reduzcan la burocracia y faciliten por el arriendo? Digo yo que seria bueno algo més virtual o digital
la obtencién de una vivienda donde uno pueda con su cédula o alguna cosa asi consultar como de

su perfil de arrendamiento” (Camilo B, Comunicacion Personal).
adecuada. “tener un perfil de arrendatario sin tener que solicitar esos
documentos.” (Camilo B, Comunicacién Personal).

Fuente: Elaboracion propia

Inmobiliarias
Tabla 3. Necesidades de las inmobiliarias

Necesidades Tipo

Gestidn y Servicios Eficiencia en el Servicio
La eficiencia y la calidad del servicio “La comunicacion y estado de la propiedad mejora cuando hay
son cruciales para las inmobiliarias, relacion directa con el propietario y no esté la inmobiliaria de por

quienes deben garantizar la medio” (Manu, Comunicaciéon Personal).
satisfaccion de arrendadores y “El valor agregado de las inmobiliarias esta en encontrar inquilinos

. , ., rapidamente y la gestion de cobro porque ni el de mantenimiento
arrendatarios a traves de una gestion  calizar realmente bien” (Aleja, Comunicacion Personal).

eficaz de las propiedades y una Transparencia y Honestidad

atencion al cliente superior. “Las inmobiliarias cuando hay eventualidad también son elusivos y

buscan no tener responsabilidad” (Tatiana, Comunicacion Personal).
“En su experiencia incluso profesional reconoce que las inmobiliarias
realizan sobrecostos en el mantenimiento y reparacion a las
propiedades” (Tatiana, Comunicacion Personal).

Innovacidn en Procesos Digitalizacion

La incorporacion de tecnologias y “Siente que el duefio del apartamento confia en mi y confia en lo que

procesos innovadores es esencial para ha visto de mi de mi familia de las personas que me rodean” (Camilo

las inmobiliarias, permitiéndoles B, Comunicacion Personal). .~ .
ofrecer un servicio més agil y “La gente quiere evitar el intermediario de hecho la gente quiere

daptad | idad tual hacer todo digital y por eso también” (Aleja, Comunicacion Personal)

adaptado a 1as necesidades actuales — pyoactividad en el Mantenimiento

del mercado. . : . , : -

Desea que las inmobiliarias sean mas preventivas que reactivas

(Tatiana, Comunicacion Personal).
“Todo es perfecto con las inmobiliarias cuando estan en el proceso de
renta, pero cuando existe una eventualidad no responden y son
evasivas” (Piedad, Comunicacion Personal).

Relaciones con Clientes Fidelizacion

Fomentar relaciones solidas y de “A mi me ha ido muy bien con ellos son muy cumplidos con los

confianza con clientes es fundamental pagos son diligentes entonces eso causa una buena impresion y hace

para las inmobiliarias y aseguradoras que la experiencia pues sea mucho mejor” (Tatiana, Comunicacion

uienes deben priorizar la Personal).
X i i6 p f oA “El valor agregado de las inmobiliarias esta en encontrar inquilinos
satisfaccion y fidelizacion de rapidamente y la gestion de cobro” (Aleja, Comunicacién Personal).

arrendadores y arrendatarios a través Respyesta Rapida y Eficiente



de un servicio proactivo y

personalizado.

“Las inmobiliarias no realizan una correcta gestion a los

requerimientos ya que trabajan segun sus procesos definidos que no

son los

adecuados para el inquilino por lo tanto no tiene garantias

para con el inquilino” (Camilo B, Comunicacién Personal).

“si el inquilino no le paga al propietario pues a la agencia. La agencia
va a la aseguradora que tiene y lleva a proceso juridico al inquilino”
(Ailin, Comunicacién Personal).

Fuente: Elaboracion propia

2. Trabajos identificados
Aplicando la teoria de “Jobs to be Done" (JTBD) en el sector inmobiliario, en la tabla 4

se presentan los trabajos clave identificados para cada perfil.

Tabla 4. Trabajos

Tipo trabajo

Arrendadores

Arrendatarios Inmobiliarias

Ejecutor del
Trabajo

Trabajo
Funcional
Principal

Mapa de
Trabajo

Arrendadores que poseen y
gestionan propiedades para
alquilar en Colombia.

Administrar propiedades
para maximizar la
rentabilidad y mantener la
calidad de los inmuebles.

1. Definicion y
Localizacion: Identificar y
seleccionar propiedades

rentables para invertir
"Primero tenia los no VIS y ya
luego compré el VIS entonces
financieramente uno hace un
calculo y es cuanto vale invertir
para un apartamento versus
cuanto te genera de rentabilidad
entonces los VIS te genera pues
como una rentabilidad un poco
mayor que a las otras” (Camilo C,
Comunicacion Personal).

Personas que buscan Empresas de
alquilar una vivienda inmobiliarias y

adecuada a sus aseguradoras que
necesidades en gestionan propiedades y
Colombia. seguros para

arrendadores y
arrendatarios.
Encontrar y mantener Proveer servicios de
una vivienda que ofrezcagestion de propiedades
comodidad, accesibilidad y seguros que aseguren
y seguridad. la satisfaccion de
arrendadores y
arrendatarios.
1. Definicion y 1. Definicién de
Localizaciéon: Buscar ~ Servicios: Establecer una
propiedades que cumplan oferta de servicios clara y
con criterios especificos competitiva

de ubicaciéon y espacio  "Nosotros tenemos que
"o més importante a la hora mantener los apartamentos en

de buscar arriendo es la buenas condiciones, y si hay
ubicacion cercana al trabajo y dafios importantes, la agencia
con acceso a transporte debe al'l'eglarlos ” (AIZIIZ
publico” (Leonardo, Comunicacion Personal).

Comunicacion Personal).



2. Seleccion de Inquilinos:

Evaluar y seleccionar
inquilinos confiables
"Pido la carta laboral de la
persona que va a tomar el
apartamento, un fiador con

propiedad raiz y la carta laboral

del fiador” (Edison,
Comunicacion Personal).
"Siempre el codeudor tiene que
tener propiedad raiz. Si no tiene
propiedad raiz no me sirve"
(Camilo C, Comunicacion
Personal).

3. Formalizacion de
Contratos: Establecer

contratos de arrendamiento

claros y legales

"Para mi es innecesario como la

intervencion de un inmobiliario.

Yo hago el mismo proceso, cuido

los mismos creadores, hago el
mismo contrato, lo autentico en

notaria” (Edison, Comunicacion

Personal).

4. Mantenimiento de la
Propiedad: Realizar

mantenimiento preventivo y

correctivo
"Prefiero realizar el

mantenimiento de las propiedades

directamente para asegurar la

calidad y reducir costos” (Manu,

Comunicacion Personal).

5. Gestion de Pagos y
Cobros: Asegurar la
recepcion puntual de los
pagos de arriendo

2. Evaluacion de
Opciones: Comparar
diferentes propiedades y
seleccionar la mas
adecuada

"Prefiero propiedades con
buen espacio y distribucién,
valorando mas esto que los
acabados lujosos” (Leonardo,
Comunicacion Personal).

3. Negociacion y
Contratacion: Negociar
términos del contrato de
arrendamiento y
asegurarse de la
transparencia

"Necesitan garantias de que
no habréa incrementos
injustificados en el canon de
arrendamiento y que el
contrato protegera sus
derechos” (Camilo B,
Comunicacion Personal).

4. Gestion de Costos y
Pagos: Administrar los
pagos mensuales de
arriendo y otros gastos
asociados

"Las personas que trabajan
pueden ahorrar menos porque
el solo hecho de conseguir un
apartamento en un lugar
cercano al trabajo les esta
costando mucho un gran
porcentaje de lo que ganan”
(Leonardo, Comunicacion
Personal).

5. Mantenimiento de la

Vivienda: Reportar

2. Evaluacion de
Clientes: Realizar
estudios de riesgo y
seleccionar clientes

adecuados

"Si el inquilino no le paga al
propietario, la agenciava a la
aseguradora que tiene y lleva
a proceso juridico al
inquilino” (Ailin,
Comunicacion Personal).

3. Formalizacion de
Contratos: Gestionar
contratos de

arrendamiento y seguros
"Ya lo ubicamos en el
apartamento que quiereny
ellos llevan hacen un contrato
el contrato se firma y no es
necesario autenticarlo” (Ailin,
Comunicacion Personal).

4. Gestion de
Propiedades: Realizar
mantenimiento y
reparaciones de las

propiedades gestionadas
"Desea que las inmobiliarias
sean mas preventivas que
reactivas”’ (Tatiana,
Comunicacion Personal).

5. Atencidn al Cliente:
Ofrecer un servicio de

problemas y asegurar que atencion al cliente

se realicen las

"El seguro me garantiza que, si el reparaciones necesarias
inquilino Nno paga, el seguro cubre "La vivienda presenta

problemas que afectan la

eficiente y resolutivo

"A mi me ha ido muy bien con
ellos son muy cumplidos con
los pagos son diligentes



el pago” (Manu, Comunicacion  saludy por ende la estabilidad entonces eso causa una buena

Personal). emocional” (Camilo B, impresion y hace que la
Comunicacion Personal). experiencia sea mucho mejor”
(Tatiana, Comunicacion
Personal).
Trabajosde  Contratar servicios de Contratar servicios Coordinar servicios
Consumo mantenimiento y reparacion adicionales (e.g., internet, adicionales para clientes
“La comunicaciony estado de la - limpieza) (e.g., limpieza, seguros
propiedad mejora cuando hay adicionales).

relacion directa con el propietario
y no esta la inmobiliaria de por
medio” (Manu, Comunicacion

Personal).
Trabajos Gestion de seguros para Buscar servicios de Gestionar promociones y
Relacionados proteger la inversion mudanza y adecuacion de marketing de propiedades
"Compre un seguro SURA para  |a vivienda "El valor agregado de las
traspasar el riesgo de inmobiliarias esta en
incumplimiento de pagos” encontrar inquilinos
(Camilo C, Comunicacion rédpidamente y la gestion de
Personal) cobro” (Aleja, Comunicacion
Personal).
Trabajos Sentirse seguros de la Sentirse seguros de la ~ Fomentar la confianza y
Emocionales inversiony la gestion de la  inversion y la gestion de  satisfaccion de los
propiedad la propiedad clientes
"Siento que el duefio del "Prefiero propiedades en "Las inmobiliarias no
apartamento confia en mi y confia buen estado y bien mantenidas realizan una correcta gestion
en lo que ha visto de mi de mi para evitar problemas” (Leo, a los requerimientos ya que
familia de las personas que me Comunicacion Personal). trabajan segln sus procesos
rodean” (Camilo B, definidos que no son los
Comunicacion Personal). adecuados para el inquilino”
(Camilo B, Comunicacion
Personal).

Fuente: Elaboracién propia

3. Dolores identificados

Segun Osterwalder y Pigneur (2014), los dolores son los aspectos negativos que los
clientes experimentan antes, durante y después de interactuar con un producto o servicio. Estos
dolores pueden afectar significativamente la satisfaccion y lealtad de los clientes (p. 14).

En la Tabla 5, se detallan los principales dolores identificados para arrendadores,

arrendatarios y agencias inmobiliarias en el Valle de Aburré:



Tabla 5. Dolores

Ordende  Arrendadores Arrendatarios Inmobiliarias
importancia
1 Costos Elevados de Costos Altos de Arriendo Ineficiencia en la Gestion
Gestion “Los arriendos estan muy de Propiedades
“Las inmobiliarias cobran una Carosy representan un gran “Las inmobiliarias deben
comision algo elevada por la  Porcentaje de mis ingresos, garantizar el buen estado de las
administracion de los canones  dificultando mi capacidad de  propiedades que arriendan,
de arrendamiento” (Camilo C, ahorro” (Leo, Comunicacién  pero muchas veces no lo hacen
Comunicacién Personal). Personal). adecuadamente” (Ailin,
"Nunca he arrendado con “Los costos de arriendo son  Comunicacién Personal).
inmobiliarias entonces elevados para el tipo de "Todo es perfecto con las
probablemente el arriendo de  inmuebles disponibles en el inmobiliarias cuando estan en
mi apartamento es un poco mas mercado” (Camilo B, el proceso de renta, pero
bajo que el de los demas. yo ~ Comunicacion Personal). cuando existe una eventualidad
prefiero castigar ese precio de no responden y son evasivas”’
la inmobiliaria porque (Piedad, Comunicacion
finalmente es un dinero en el Personal).
cual yo no estoy teniendo que
invertir y eso me hace
competitivo ante las demas
personas porque la gente va a
preferir pagar 900 que en 1
millon” (Edison, Comunicacion
Personal).
2 Falta de Control Dificultades en la Menos intermediarios
“Prefiero tener el control Bljsqueda de Vivienda “La gente quiere evitar el
directo sobre mis propiedades Y 1o mds importante a la hora INtermediario, de hecho, la
los inquilinos para evitar de buscar arriendo es la gente quiere hacer todo digital y
problemas” (Edison, ubicacion cercana al trabajoy Ppor eso también” (Aleja,
Comunicacion Personal). con acceso a transporte plblico, Comunicacion Personal).
"Las inmobiliarias no Siempre pero encontrar una vivienda "Los arrendatarios y
comunican adecuadamente 10s  que cumpla estos requisitos es ~ arrendadores buscan soluciones
problemas de los inquilinosy  complicado” (Leo, més directas y menos
eso genera desconfianza” Comunicacion Personal). intermediarios para reducir
(Manu, Comunicacion "Prefiero propiedades con buen costos y mejorar la eficiencia
Personal). espacio y distribucion, pero es  del proceso” (Aleja,
dificil encontrar opciones que ~ Comunicacion Personal).
cumplan con estos criterios sin
exceder mi presupuesto” (Leo,
Comunicacion Personal).
3 Mantenimiento de la Problemas con el Problemas en la Relacion

Propiedad Mantenimiento

“Realizar el mantenimiento de “La vivienda presenta
las propiedades personalmente problemas que afectan la salud
es agotador y consume mucho y por ende la estabilidad
tiempo” (Piedad, Comunicacion emocional” (Camilo B,
Personal). Comunicacion Personal).

"Las inmobiliarias son "Las inmobiliarias no realizan

con Clientes

“Las inmobiliarias no realizan
una correcta gestion a los
requerimientos ya que trabajan
segun sus procesos definidos
que no son los adecuados para
el inquilino, por lo tanto, no



ineficientes en la gestion del
mantenimiento, lo cual termina
costandome mas dinero”
(Tatiana, Comunicacion
Personal).

Problemas con Inquilinos

“Me ha tocado lidiar con
inquilinos que no cumplen con
los pagos a tiempo y eso afecta
mis finanzas” (Manu,
Comunicacion Personal).
"Cuando el inquilino no paga
puntualmente, tengo que tomar
medidas legales, lo cual es un
proceso tedioso y costoso”
(Edison, Comunicacion
Personal).

una correcta gestion a los
requerimientos de
mantenimiento y eso afecta mi
calidad de vida” (Camilo B,
Comunicacion Personal).

Inseguridad en los

Contratos

“Necesito garantias de que no
habréa incrementos
injustificados en el canon de
arrendamiento y que el contrato
protegerd mis derechos”
(Camilo B, Comunicacion
Personal).

"He tenido problemas con
contratos poco claros y

aumentos de renta inesperados”

(Leo, Comunicacion Personal).

tiene garantias para con el
inquilino” (Camilo B,
Comunicacion Personal).

"El valor agregado de las
inmobiliarias esta en encontrar
inquilinos répidamente y la
gestion de cobro, pero hay falta
de atencion al cliente en otros
aspectos importantes” (Aleja,
Comunicacion Personal).
Falta de Transparencia

“Las inmobiliarias cuando hay
eventualidad también son
elusivas y buscan no tener
responsabilidad” (Tatiana,
Comunicacion Personal).

"En su experiencia incluso
profesional reconoce que las
inmobiliarias realizan
sobrecostos en el mantenimiento
y reparacion a las propiedades”
(Tatiana, Comunicacion
Personal).

Fuente: Elaboracion propia

4. Alegrias identificadas

Segun Osterwalder y Pigneur (2014), las alegrias son los resultados y beneficios que los

clientes desean alcanzar a través de un producto o servicio. Estas alegrias pueden ser necesarias,

esperadas, deseadas o sorpresivas y juegan un papel crucial en la satisfaccion y fidelizacion del

cliente (p. 16). En el contexto del arrendamiento de viviendas en el Valle de Aburré, tanto

arrendadores y arrendatarios como agencias inmobiliarias buscan diferentes tipos de alegrias que

les proporcionen valor y mejoren su experiencia en el proceso de arrendamiento.

En la Tabla 6 se detallan las alegrias especificas identificadas para cada grupo segun su

nivel de importancia, basado en las entrevistas realizadas:



Tabla 6. Alegrias

Ordende  Arrendadores Arrendatarios Inmobiliarias
importancia
1 Rentabilidad de la Buena Ubicacion y Acceso Gestion Eficiente de
Inversion “Lo mas importante a la hora - Propiedades
“La inversién en VIS es mas e buscar arriendo es la “Nosotros tenemos que
rentable debido a su mayor ubicacion cercana al trabajoy mantener los apartamentos en
relacion de canon de con acceso a transporte buenas condiciones, y si hay
arrendamiento vs el valor de la ptblico” (Leo, Comunicacién  dafios importantes, la agencia
propiedad” (Camilo C, Personal). o debe arreglarlos” (Ailin,
Comunicacién Personal). "Encontrar una vivienda cerca Comunicacién Personal).
"Primero tenfa los no VIS y ya de mi trabajo reduce - "Las soluciones digitales
luego compré el VIS entonces  Significativamente el tiempoy  mejoran la eficiencia y reducen
financieramente uno hace un  costo de transporte” (Leo, los costos tanto para los
célculo y es cuanto vale invertir Comunicacion Personal). arrendadores como para los
para un apartamento versus arrendatarios” (Aleja,
cuénto te genera de Comunicacion Personal).
rentabilidad entonces los VIS te
genera pues como una
rentabilidad un poco mayor que
a las otras” (Camilo C,
Comunicacion Personal).
2 Ingresos Constantes y Calidad y Espacio Relacién Positiva con
Seguros Adecuado Clientes
“El seguro me garantiza que si “Prefiero propiedades con “Tener una buena relacion con
el inquilino no paga, el sequro buen espacio y distribucién, los clientes, siendo diligentes y
cubre el pago” (Manu, valorando mas esto que los cumplidos, mejora la
Comunicacion Personal). acabados lujosos” (Leo, experiencia de todos” (Tatiana,
"Prefiero arrendar Comunicacion Personal). Comunicacion Personal).
directamente porque es alto el "Tener una vivienda con "La satisfaccion del cliente
cobro de las inmobiliarias se  suficiente espacio y una buena aumenta cuando la agencia es
protege por seguro SURA que  distribucion me hace sentir mas eficiente y responde a sus
aprendio debido a que se le comodo y satisfecho” (Leo, necesidades” (Camilo B,
materializo el riesgo” (Camilo Comunicacion Personal).. Comunicacion Personal).
C, Comunicacién Personal).
3 Buen Mantenimiento de la Mantenimiento Eficiente  Transparencia y

Propiedad

“Prefiero realizar el
mantenimiento de las
propiedades directamente para
asegurar la calidad y reducir
costos” (Manu, Comunicacion
Personal).

"Realizar mantenimientos
preventivos asegura que la
propiedad se mantenga en buen
estado y no se devalue”
(Piedad, Comunicacion
Personal).

“La respuesta rapida y efectiva Honestidad

alos pmb_'emas de_ _ “A mi me ha ido muy bien con
mantenimiento mejora mi ellos son muy cumplidos con los
calidad de vida” (Camilo B, pagos son diligentes entonces
Comunicacion Personal). eso causa una buena impresion

“Saber que cualquier problema y hace que la experiencia sea
en la vivienda sera solucionado ,,,cho mejor™ (Tatiana,

de manera oportuna me da una Comunicacién Personal).

gran tranquilidad” (Leo, "Una gestion transparente y

Comunicacion Personal). honesta genera confianza y
fidelidad en los clientes”
(Tatiana, Comunicacion
Personal)



4 Relacion Directa con Transparencia y Seguridad

Inquilinos en los Contratos
“La comunicacion y estado de  “Necesito garantias de que no
la propiedad mejora cuando habra incrementos

hay relacién directa con el injustificados en el canon de
propietario y no esta la arrendamiento y que el contrato
inmobiliaria de por medio” protegerda mis derechos”
(Manu, Comunicacion (Camilo B, Comunicacion
Personal). Personal).

"Tener una buena relacién con "Un contrato claro y justo me
los inquilinos me permite da tranquilidad y seguridad de

resolver problemas rapidamente que mis derechos estan

y asegurar que se cumplan las  protegidos” (Leo,
normas” (Edison, Comunicacion Personal).
Comunicacion Personal).

Fuente: Elaboracion propia

5. Perfil del cliente

Segun Osterwalder y Pigneur (2014), “el perfil del cliente o buyer persona describe de
forma estructurada y detallada un segmento de clientes especificos” (p. 9). De acuerdo con
Castellanos Marron (2020), el buyer persona es la base de cualquier estrategia de marketing. Este
concepto implica la creacion de un perfil prototipico del cliente ideal, pensado desde la
perspectiva del cliente para identificar qué problemas desea que una marca resuelva por él.

Para aplicar esta metodologia, se tomaron los resultados de las 15 entrevistas realizadas,
considerando los hallazgos sobre necesidades, trabajos, dolores y alegrias analizados
anteriormente. Junto con los verbatims y caracteristicas de los encuestados, se construyeron los
siguientes perfiles especificos: arrendadores (Figura 15), arrendatarios (Figura 16) y agencias

inmobiliarias (Figura 17) en el Valle de Aburra.



Figura 15 Buyer. Persona Arrendador del Valle de Aburra

ARRENDADOR
Nombre: Camilo Ramirez
Edad: 45 afios
Ocupacion: Profesional

independiente

"Yo necesito estar seguro
de que la persona que va a
vivir en mi propiedad puede

pagar” "Es vital tener
asesoria legal para evitar
problemas mayores."”
“Necesito garantias de que
los inquilinos van a cumplir
con los pagos.”

Nombre: Ledn Mejia , 30 afios
Edad: 30 anos

Ocupacion: Empleado en
empresa de seguridad
Ubicacién: Valle de Aburra /
Estrato 203

Empecé a reportar
humedades en el apartamento
desde el primer dia que me
pasé... un afio después ain no
se habia solucionado el tema
de las humedades."

2.Garantia de pagos
3.Maximizar rentabildiad

Figura 16.

y Gestion de Propiedad
4.Mantenimiento Preventivo
5.Control sobre el inmueble

Relacién con inquilinos

6.Relaciones de confianza
7.Soluciones de problemas

DOLORES

1.Costos Elevados de Gestion
2.Falta de Control
3.Mantenimiento de la Propiedad
4.Problemas con Inquilinos

ALEGRIAS

1.Rentabilidad de la Inversién
2.Ingresos Constantes y Seguros
3.Buen Mantenimiento de la Propiedad
4.Relacion Directa con Inquilinos

NECESIDADES TRABAJOS
Financieros 1.Asegurar la recepcion puntual de los
1.Control de costos pagos de arriendo.

2.Evaluar y seleccionar inquilinos
confiables.

3. Realizar mantenimiento preventivo y
correctivo de las propiedades.

4.Implementar estrategias para
maximizar la rentabilidad de las
propiedades.

5.Identificar y seleccionar propiedades
rentables para invertir.

6.Manejar problemas y quejas de los
inquilinos.

7.Establecer contratos de
arrendamiento claros y legales.

8.Monitorear el estado de las
propiedades de forma regular.

9.Gestionar la documentacion y tramites
legales asociados al arrendamiento.

10.Contratar servicios de seguros para

proteccion de la inversion.

Fuente: Elaboracién Propia

NECESIDADES

Accesibilidad y Ubicacién
1.Cercania al Trabajo y Transporte
2.Costo de arriendo

Economia y ahorro
3.Costos de arriendo
4. Transparencia y seguridad

Mantenimiento y calidad de vida
5.Respuesta répida a problemas
6. Calidad de la propiedad

Facilidad de tramites
7.Simplificacion de procesos

DOLORES
1.Costos Altos de Arriendo
2. Dificultades en la Busqueda de Vivienda
3.Problemas con el Mantenimiento
4.Inseguridad en los Contratos

ALEGRIAS

1.Buena Ubicacién y Acceso
2.Calidad y Espacio Adecuado
3.Mantenimiento Eficiente

4.Transparencia y Seguridad en los Contratos

Buyer. Persona Arrendatario del Valle de Aburra.

TRABAJOS

1.Buscar propiedades que cumplan con
criterios especificos de ubicacién y
espacio.

2.Comparar diferentes propiedades y
seleccionar la mas adecuada.

3.Negociar términos del contrato de
arrendamiento.

4. Asegurarse de la transparencia y
legalidad del contrato.

5.Reportar problemas y asegurar que se
realicen las reparaciones necesarias.

6.Administrar los pagos mensuales de
arriendo.

7.Mantener una buena comunicacion
con el arrendador o la inmobiliaria.

8.Evaluar la calidad de la propiedad
antes de firmar el contrato.

9.Gestionar otros gastos asociados al
arrendamiento.

10.Buscar y contratar servicios

adicionales (e.g., internet, limpieza).

Fuente: Elaboracién Propia



Figura 17.

INMOBILIARIA
Nombre: Ailin Gémez

Edad: 38 afios

Ocupacioén: Gerente agencia

inmobiliaria
"Nosotros tenemos y debemos
arrendar apartamentos en buenas
condiciones. Si en el transcurso del
contrato hay algtin dafno importante
se soluciona con el responsable
correspondiente”

"La comunicacion es clave. Si el
arrendatario tiene algun problema
debe sentirse comodo para
decirmelo."

6.3. Propuesta de Valor

NECESIDADES
Gestion y servicios
1.Eficiencia en el servicio
2.Transparencia y honestidad
Innovacién en proceso
3.Digitalizacion
4.Proactividad en el mantenimiento
Relaciones con clientes
5.Fidelizacion
6.Respuesta rapida y eficiente

DOLORES
1.Ineficiencia en la Gestion de Propiedades
2.Menos intermediarios
3.Problemas en la Relacion con Clientes
4.Falta de Transparencia

ALEGRIAS

1.Gestion Eficiente de Propiedades
2.Relacion Positiva con Clientes
3.Transparencia y Honestidad

Buyer. Persona Agencia Inmobiliaria del Valle de Aburra

TRABAJOS

1.0frecer un servicio de atencion al
cliente eficiente y resolutivo.

2.Realizar mantenimiento y reparaciones
de las propiedades gestionadas.

3.Gestionar contratos de arrendamiento
y seguros.

4.Establecer una oferta de servicios
clara y competitiva.

5.Monitorear y asegurar la satisfaccion
de arrendadores y arrendatarios.

6.Implementar soluciones digitales para
mejorar la gestion de propiedades.

7.Realizar estudios de riesgo para
seleccionar clientes adecuados.

8.Gestionar promociones y marketing de
propiedades.

9.Fomentar una relacién positiva y de
confianza con los clientes.

10.Coordinar servicios adicionales para

los clientes (e.g., limpieza, seguros
adicionales).

Fuente: Elaboracion propia

En el proceso de disefio de propuestas de valor se proponen 16 opciones distintas que se
estructuran en funcién de diversos productos o servicios. Cada una de estas propuestas incluye
aliviadores de frustraciones y creadores de alegrias, elementos fundamentales que buscan
mejorar la experiencia del cliente y resolver sus problemas especificos. Estas propuestas son
evaluadas y clasificadas segun la importancia relativa de cada dimension mencionada.

Finalmente, siguiendo la metodologia de Alexander Osterwalder, se selecciona la

propuesta de valor que presenta el mejor encaje con el mercado objetivo, la que mejor se alinea



con las necesidades y deseos del segmento de clientes al que se dirige (ranking en la tabla 7).

Esta seleccidn es crucial para maximizar las posibilidades de éxito y aceptacion en el mercado.

Tabla 7. Eleccion propuesta de valor

Aliviadores de
Frustraciones

#ID Producto

Creadores de Alegrias Ranking

5 Plataforma digital para  Automatizacion de
gestionar arrendamientos pagos, selecciony
directamente. Elimina  evaluacion de inquilinos,
intermediarios y reduce gestion de
COStOs. mantenimiento.

4 Seguro que ofrece
cobertura personalizada
para proteger a ambas
partes.

Cobertura integral,
proceso de reclamos

de planes.

13 Seguro que sustituye el
depdsito en efectivo, en efectivo, cobertura
ofreciendo una integral, proceso
alternativa mas flexible y simplificado.

segura.

Plataforma que permite  Reputacion transparente,

evaluar y revisar reduccion de riesgos,

experiencias, resolucion de problemas.
fomentando

transparencia y

confianza.

3 Servicio de
mantenimiento y
reparaciones bajo
demanda, gestionado
digitalmente.

Eliminacion del depdsito

10

Disponibilidad 24/7,
técnicos certificados,
seguimiento en tiempo
real.

11 Plataforma que permite Legalidad asegurada,
subarrendar propiedades evaluacion de
de manera segura y legal. subarrendatarios, gestion

de pagos.

Reduccion de costos, 1
transparencia en el
proceso, experiencia
personalizada.

Tranquilidad y 2
seguridad, transparencia

simplificado, flexibilidad en las condiciones,

beneficios adicionales.

Flexibilidad financiera, 2
confianza y seguridad,
tranquilidad.

Confianza mutua, mejora 2
continua, reconocimiento
del buen

comportamiento.

Mantenimiento 5
preventivo, garantia de
satisfaccion, facilidad de
uso.

Maximizacion del 6
espacio, flexibilidad,
soporte y asistencia.



12 Asistente virtual con A Automatizacion de Eficiencia operativa, 7

para gestionar tareas de tareas, soporte 24/7, optimizacion de
arrendamiento. mantenimiento rentabilidad,
proactivo. personalizacion.

15 Servicio de auditorias  Inspecciones regulares, Proteccion del valor de la 8
periodicas para asegurar cumplimiento normativo, propiedad, tranquilidad

buenas condiciones y informes detallados. para arrendadores,
normativas. satisfaccion del
inquilino.

7 Asesoria para aspectos  Asistencia en contratos, Seguridad juridica, 9
legales y financieros del resolucion de disputas, ahorro de tiempo y
arrendamiento. optimizacion financiera. estres, mejores

decisiones financieras.

6  Programa de fidelizacion Incentivos por pagos Beneficios tangibles, 9
que ofrece recompensas puntuales, reduccion de reconocimiento y
por comportamiento costos de mantenimiento, valoracion, mejora de la
positivo. acceso a servicios relacion.

especiales.

1  Plataforma que centraliza Automatizacion de Transparencia y 11
la gestidn de pagos, seleccion de seguridad, eficiencia en
arrendamientos. inquilinos, gestion de  la gestidn, satisfaccion

mantenimiento. del cliente.

2  Aplicacion movil para  Filtros avanzados, Experiencia 11
buscar, comparar y comparacion de personalizada, visitas
seleccionar propiedades opciones, alertas virtuales, interaccién
en tiempo real. personalizadas. facil.

8  Plataforma comunitaria Red de soporte, recursos Sentido de comunidad, 11
para el intercambio de  compartidos, solucion de apoyo mutuo, mejora
experiencias, consejos y problemas comunes. continua.
apoyo mutuo.

14  Servicio de conserjeria  Asistencia en la Experiencia 14
digital que ofrece mudanza, servicios personalizada,
asistencia personalizada. locales, apoyo continuo. convenienciay
comodidad.
16 Plataforma que realiza  Verificacion legal, Seguridad legal, 14
auditorias automaticas de deteccion de clausulas de confianza en los
contratos de riesgo, actualizaciones  documentos, facilidad de

arrendamiento. normativas. gestion.



9  Servicio de andlisisde  Datos en tiempo real, Decisiones informadas, 16
mercado y predicciones predicciones precisas,  optimizacion de ingresos,
de precios. analisis comparativo. ventaja competitiva.

Fuente: Elaboracion propia

La propuesta de valor seleccionada se centra en una plataforma de autogestion de
arrendamientos disefiada para satisfacer las necesidades tanto de arrendadores como de
arrendatarios, eliminando la necesidad de intermediarios y reduciendo significativamente los
costos asociados con el proceso de arrendamiento como se ilustra en la Figura 18. Este enfoque
permite a los usuarios gestionar directamente todas las etapas del arrendamiento, desde la

publicacion de propiedades hasta la firma de contratos y la gestion de pagos y mantenimiento.



Figura 18. Propuesta mapa de valor

Asegurar la

recepeion
puntual de
pagos,

Arrendador /, luacio
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le seleccionde - preventivoy

inquilinos =  correctivo
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de contratos

Propuesta de Valor

Arrendamientos

Plataforma de 2| -

ion de J
Arrendatario Busqueda de
propiedades

Fuente: Elaboracién propia

Los perfiles de cliente se han definido claramente: los arrendadores buscan asegurar la
recepcion puntual de pagos, seleccionar inquilinos confiables y gestionar eficientemente el
mantenimiento de la propiedad, mientras que los arrendatarios desean encontrar propiedades bien
ubicadas y asequibles con un proceso de busqueda y negociacion simplificado. EI mapa de valor

refleja estos perfiles, ofreciendo soluciones especificas que alivian frustraciones y crean alegrias,



como la automatizacion de pagos, la seleccion y evaluacion de inquilinos, y la transparencia en
el proceso.

Asi es que la propuesta de PropTech a crear se definié como "PropioTech”, una
combinacion de "propio” y "tecnologia”, indicando el enfoque en la gestion autbnoma 'y
tecnoldgicamente avanzada de propiedades por parte de los propietarios. PropioTech seria una
plataforma innovadora disefiada para que los propietarios puedan gestionar sus propiedades de
manera facil, eficiente y sin costos adicionales asociados a intermediarios. Esta herramienta
digital abarca todo el proceso de arrendamiento, ofreciendo soluciones tanto para aliviar

frustraciones como para crear alegrias.

Aliviadores de Frustraciones:

Automatizacion de Pagos: La plataforma gestiona de manera automatica la recepcion y

registro de los pagos de alquiler, reduciendo las preocupaciones sobre retrasos y errores

en las transacciones.

e Seleccidn y Evaluacidn de Inquilinos: Utiliza algoritmos avanzados para evaluar y

verificar la confiabilidad de los inquilinos, asegurando que los arrendadores seleccionen
candidatos adecuados y minimicen riesgos.

e Gestion de Mantenimiento: Proporciona herramientas para programar, solicitar y realizar

seguimientos de reparaciones y mantenimientos, asegurando una gestion eficiente de la
propiedad.

e Firma de Contratos Digitales: Facilita la formalizacion rapida y segura de contratos

mediante firmas digitales, agilizando el proceso y reduciendo el uso de papel.



e Notificacidn de Problemas: Envia alertas instantaneas sobre cualquier problema

reportado por los inquilinos, permitiendo una respuesta rapida y eficiente.

Creadores de Alegrias:

e Publicacion de Propiedades: Permite a los propietarios publicar sus propiedades en la

plataforma, alcanzando a inquilinos potenciales de manera rapida y eficaz.

e Conocimiento de Perfiles: Ofrece acceso a perfiles detallados de los inquilinos,

permitiendo a los propietarios tomar decisiones informadas y basadas en datos.

e Experiencia Personalizada: Proporciona recomendaciones y herramientas personalizadas

basadas en las necesidades y comportamientos de los usuarios, mejorando la satisfaccion
y la eficiencia en la gestion del arrendamiento.

e Red de Aliados Certificados: Conecta a los propietarios con una red de servicios

calificados por otros arrendadores, asegurando servicios de mantenimiento y reparacién

confiables.

e Asesoria Legal: Ofrece acceso a asesoria legal para resolver cualquier tramite o proceso

relacionado con el arrendamiento, brindando seguridad y tranquilidad a los propietarios.

El posible modelo de ingresos para PropioTech se basaria en varias fuentes diversificadas
para asegurar la sostenibilidad y la rentabilidad de la plataforma. Estas incluirian la venta de
seguros de arriendo, comisiones por servicios de mantenimiento y reparacion a través de una red
de aliados certificados, y la venta de datos analiticos anonimos a instituciones financieras para

mejorar los andlisis de riesgo. Ademas, se podrian implementar tarifas por servicios premium,



como asesoria legal especializada y herramientas avanzadas de evaluacion de inquilinos. La
automatizacion de pagos y la gestion de finanzas también podrian generar ingresos mediante
pequefias tarifas transaccionales o suscripciones para funcionalidades avanzadas. Este modelo
permite mantener la plataforma accesible y gratuita para los usuarios basicos, mientras se

monetizan servicios adicionales de alto valor.

6.4. Validacion de la Propuesta de Valor

La validacion se realiza para determinar la deseabilidad y aceptacion de la hipétesis
planteada, que sostiene que los arrendadores buscan herramientas que les permitan prescindir de
intermediarios, como las inmobiliarias, y autogestionar la renta de sus propiedades. Este estudio
esta dirigido a arrendadores y se llevaré a cabo mediante la "Encuesta sobre el Arriendo en el
Valle de Aburrd", la cual permitira clasificar y validar los trabajos, dolores y ganancias del
cliente. Dado que la propuesta de valor es amplia en caracteristicas, la encuesta no solo definira
si es relevante o no para los arrendadores, sino también para establecer un orden de importancia
sobre estas caracteristicas.

La encuesta comienza con la identificacion de la proporcion de arrendadores que utilizan
una inmobiliaria en Medellin. En este contexto, se validara si estan con una inmobiliaria debido a
la gestion de contratos, verificacion de inquilinos, gestion de pagos, mantenimiento de la
propiedad o asesoria legal. Ademas, se determinara si la eleccion de no utilizar una inmobiliaria
se debe a los elevados costos, falta de confianza en las inmobiliarias, o una preferencia por

mantener el control de la gestion.



Posteriormente, se evaluaran los principales dolores de los arrendadores en aspectos
como la basqueda de inquilinos, manejo de contratos y documentos legales, cobro y gestion de
pagos, mantenimiento y reparaciones, asi como la comunicacion con el inquilino. De igual
forma, se identificaran los deseos de los arrendadores, tales como la verificacion rapida y
confiable de inquilinos, gestion simplificada de contratos, automatizacion de pagos,
mantenimiento programado Yy eficiente, comunicacién fluida con el inquilino y ahorro en costos
de gestion.

Finalmente, se validara la relevancia de la propuesta de valor construida, verificando si es
pertinente ofrecer servicios como la eleccion del inquilino ideal, firma de contratos digitales,
notificacion de problemas, asesoria legal, y seguimiento y gestion financiera. Adicionalmente, se
exploraré la viabilidad de posibles fuentes de monetizacion, evaluando si los arrendadores estan
dispuestos a adquirir seguros de arriendo, acceder a una red de aliados certificados, obtener
microseguros para emergencias, pagar por la automatizacion de los pagos, o permitir la venta
anonima de sus datos como fuente de ingresos alternativa. Es crucial también identificar si los
arrendadores pudieran estar dispuestos a usar una plataforma gratuita que venda su informacion
de manera anénima.

El objetivo de este proceso es fomentar que mas personas dejen de utilizar inmobiliarias
para el arriendo y adopten plataformas digitales que faciliten la autogestion de sus propiedades.
Asi, se busca generar ahorros que beneficien al arrendatario con la bajada del precio del arriendo.
La encuesta debe responder al nivel de deseabilidad de la propuesta, cual deberia ser la
priorizacion de las caracteristicas y si los arrendadores estan dispuestos a dejar de tener

inmobiliarias gracias a esta plataforma.



Segmentacion Participantes

Figura 19. Cantidad de encuestados con propiedades en arriendo en Valle de Aburra

¢Posee usted propiedades
en arriendo en el Valle de Aburra?

Si
40| 83%

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Como se muestra en la Figura 19, este analisis logré una muestra de 40 personas que
poseen propiedades en arriendo en el Valle de Aburrd, dado que representan el grupo objetivo
para esta investigacion. Con una poblacion de 490 000 viviendas en el Valle de Aburré en
arriendo (La Haus, 2024), los siguientes resultados seran analizados con un nivel de confianza

del 95% y un margen de error del 15.5%.



Figura 20. Cantidad de encuestados que arriendan por medio de una inmobiliaria

;Utiliza actualmente una
inmabiliaria?

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Segun los resultados mostrados en la Figura 20, una mayoria significativa (63%) de los
propietarios utiliza actualmente los servicios de una inmobiliaria para la gestion de sus
propiedades. Con un margen de error del 15%, sugiere que entre el 48% y el 78% de propietarios
en el Valle de Aburra podrian depender de inmobiliarias, lo cual seria entre 235 200 a 382 200

viviendas en arriendo.



Razones para estar o no con una inmobiliaria

Figura 21. Razones por las cuales usan una inmobiliaria

Razones por las cuales usa una inmobiliaria

32%
28%

12% 12%
8%
4% 4%

Gestion de Manejo de Todaslas  Verificacion de - . Mantenimiento
. L Tranquilidad | Asesoria legal h
pagos contratos anteriores inquilinos de |a propiedad

Total 8 7 3 3 2 1 1

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta de validacion

La mayoria de los propietarios que utilizan una inmobiliaria lo hacen principalmente por
la gestion de pagos (32%) y el manejo de contratos (28%). Con un margen de error del 15%, esto
indica que en la poblacion total de propietarios que utilizan inmobiliarias, el porcentaje real para
gestion de pagos podria variar entre el 17% y el 47%, y para manejo de contratos podria variar
entre el 13% y el 43%. Esto sugiere que estas areas son cruciales para asegurar un flujo de
ingresos constante y la formalizacion legal de los arrendamientos, lo que sugiere que las
inmobiliarias son valoradas por su capacidad para manejar aspectos administrativos y financieros
criticos. Otras razones incluyen la verificacion de inquilinos y la tranquilidad, que reflejan la
importancia de minimizar riesgos y la conveniencia de delegar responsabilidades complejas

coémo se puede apreciar en la Figura 21.



Figura 22. Razones por las cuales no usan una inmobiliaria

Razonces por las cuales no usa una inmobiliaria
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Prefiero gestionar No confio en las inmobiliarias Tengo Aseguradora Costos elevados
personalmente
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Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Segun la Figura 22, La mayoria de los propietarios que no utilizan una inmobiliaria
prefieren gestionar personalmente sus propiedades (53%). Con un margen de error del 15%, esto
indica que en la poblacion total de propietarios que no utilizan inmobiliarias, el porcentaje real
para preferir la gestion personal podria variar entre el 38% y el 68%. La falta de confianza en las
inmobiliarias (20%) y los costos elevados (13%) también son factores significativos que
disuaden a los propietarios de utilizar servicios de intermediacion. Con el margen de error
considerado, la falta de confianza podria variar entre el 5% y el 35%, y los costos elevados entre
el 0% y el 28%. Algunos propietarios confian en aseguradoras para manejar ciertos aspectos del

arrendamiento (13%), lo que indica una alternativa viable para la gestion de riesgos.



Validacion de los dolores

Figura 23. Principales desafios al gestionar sus propiedades — con inmobiliarias

Desafios que enfrenta al gestionar sus propiedades (Inmobiliarias)

40%
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Mantenimientoy  Manejar contratosy = Cobroy gestién de | Encontrar y verificar Comumcamon con Otras

reparaciones documentacidn legal pagos inquilinos los inquilinos
Total 14 13 16 12 7 1

Fuente: Elaboracion propia con base en resultados de la encuesta de validacion
Figura 24. Principales desafios al gestionar sus propiedades — directo

Desafios que enfrenta al gestionar sus propiedades (directo)

23% 23%
20%
15%
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Mantenimientoy  Manejar contratosy = Cobroy gestién de  Encontrar y verificar - Comunicacién con Otras
reparaciones documentacion legal pagos inquilinos los inquilinos
Total 9 9 6 8 4

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Curiosamente, contrastando los resultados de los encuestados que agencian por medio de
una inmobiliaria (Figura 23), en comparacion con los que realizan la gestion del arriendo de
forma directa (Figura 24), el cobro y gestion de pagos es menos relevante para los propietarios
que no utilizan inmobiliarias, sefialado solo por el 15% de los encuestados, con un margen de

error que varia entre el 0% y el 30%. Esto sugiere que aquellos que gestionan sus propiedades



directamente no encuentran este aspecto tan problematico, lo que podria ser una de las
principales razones por las cuales deciden no acceder a los servicios de una inmobiliaria. En
contraste, para los que utilizan inmobiliarias, este es un dolor significativo, sefialado por el 40%
de los encuestados, y con un margen de error del 15%, lo que indica que entre el 25% y el 55%
de los propietarios podrian tener problemas con la gestion de pagos. Esto valida que una de las
razones para recurrir a intermediarios es la busqueda de apoyo en la gestion financiera.

El mantenimiento y las reparaciones, asi como el manejo de contratos y la documentacion
legal, son desafios significativos para ambos segmentos. El mantenimiento y reparaciones es
relevante para el 35% de los propietarios que utilizan inmobiliarias, con un margen de error que
varia entre el 20% y el 50%, y para el 23% de los que no las utilizan, con un margen de error que
varia entre el 8% y el 38%. El manejo de contratos y documentacion legal es un desafio para el
33% de los propietarios con inmobiliarias, con un margen de error que varia entre el 18% y el
48%, y para el 23% de los que no las utilizan, con un margen de error similar.

La verificacidn de inquilinos también es un aspecto critico sefialado por el 30% de los
propietarios que utilizan inmobiliarias (con un margen de error que varia entre el 15% y el 45%)
y por el 20% de los que no las utilizan (con un margen de error entre el 5% y el 35%). Esto
indica que la eficiencia y seguridad en la seleccién de inquilinos es una preocupacién comin y
significativa.

Por otro lado, la comunicacién con los inquilinos es un dolor menos significativo,
mencionado por solo el 18% de los propietarios que utilizan inmobiliarias y el 10% de los que no
las utilizan, con margenes de error que sugieren que estos porcentajes podrian ser incluso

menaores.



Estos datos cuantitativos y el margen de error asociado validan la relevancia de los
dolores mencionados menos el de la comunicacién con el inquilino. La plataforma PropioTech
debe enfocarse principalmente en lograr aliviar el dolor del cobro y gestion de pagos para los que

arriendan hoy con inmobiliarias.

Validacion de alegrias

Figura 25. Aspectos que les gustaria lograr — con inmobiliarias

Aspectos le gustaria lograr en la gestion de sus propiedades

43%
% %
35% 339 35% 239
20%
8%
Verificacién répida Mantenimiento Gestién Automatizacion de  Ahorro en costos Comunicacién
y confiable de programado y simplificada de a00s de gestion fluida con los Otras
inquilinos eficiente contratos pag 9 inquilinos
Total 14 17 13 14 13 8 3

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Figura 26. Aspectos que les gustaria lograr — directo

Aspectos le gustaria lograr en la gestion de sus propiedades
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inquilinos eficiente contratos pag 9 inquilinos

Total 14 17 13 14 13 8 3



Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

El anélisis de los resultados graficados en las figuras 25 y 26 revela que todas las alegrias
propuestas son relevantes para los propietarios, tanto aquellos que utilizan inmobiliarias como
los que gestionan sus propiedades directamente. Sin embargo, hay diferencias clave en las
prioridades de cada grupo.

Para los propietarios que utilizan inmobiliarias, el mantenimiento programado Yy eficiente
es el aspecto mas relevante, siendo deseado por el 43% de los encuestados. Con un margen de
error del 15%, esto sugiere que entre el 28% y el 58% de los propietarios valoran altamente este
aspecto. Otros aspectos significativos incluyen la verificacion rapida y confiable de inquilinos y
la automatizacién de pagos, ambos deseados por el 35% de los encuestados, indicando que entre
el 20% y el 50% de los propietarios consideran importantes estas caracteristicas. La gestion
simplificada de contratos y el ahorro en costos de gestion también son relevantes, mencionados
por el 33% de los propietarios, con un margen de error que varia entre el 18% y el 48%. La
comunicacion fluida con los inquilinos es el menos relevante en este segmento, sefialado solo por
el 20% de los propietarios, con un margen de error que sugiere una variacion entre el 5%y el
35%.

En contraste, para los propietarios que gestionan sus propiedades de forma directa, el
aspecto mas importante es la verificacion rapida y confiable de inquilinos, deseado por el 23% de
los encuestados. Con un margen de error del 15%, esto indica que entre el 8% y el 38% de los
propietarios valoran este aspecto. A diferencia de los que utilizan inmobiliarias, estos

propietarios valoran mas la comunicacion fluida con los inquilinos (18%) y la gestién



simplificada de contratos (18%), con margenes de error que varian entre el 3% y el 33%. El
mantenimiento programado Yy eficiente y el ahorro en costos de gestion son menos relevantes
para este grupo, mencionados por el 15% de los propietarios, lo que sugiere que entre el 0% y el
30% encuentran estos aspectos importantes. La automatizacion de pagos es el menos relevante,
deseado por solo el 13% de los encuestados, con un margen de error que varia entre el 0% y el
28%.

Estos datos cuantitativos y el margen de error asociado validan que todas las alegrias
propuestas son relevantes, pero resaltan que los propietarios que arriendan valoran
significativamente la verificacion rapida y confiable de los inquilinos, por lo cual la plataforma

PropioTech debe enfocarse principalmente en lograr esta verificacion.

Deseabilidad y orden de importancia de la propuesta de valor

Para evaluar la deseabilidad de la plataforma PropioTech y sus caracteristicas propuestas,
se utilizé una escala Likert, preguntando a los encuestados qué tan probable es que utilicen cada
servicio. Los promedios y las distribuciones de respuestas proporcionan una vision clara de las

preferencias y la importancia de estas funcionalidades para los arrendadores.



Figura 27. Probabilidad de usar las funciones de la plataforma

Probabilidad de que utilicen este servicio

4,59 4,53
: 4,38 4,30 4,26
4
3
2
1
Asesorfa Legal Notificacién de Elige tu Inquilino  Firma de Contratos Gestién de Finanzas
Cuando la Necesite Problemas Ideal Digitales

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion
Figura 28. Distribucién de la probabilidad de usar las funciones de la plataforma

W Muy probable M Probable M Poco probable M No lo usaria

Elige tu Inquilino Ideal: Publique sus propiedades
con nosotros para atraer a los inquilinos adecuados..
Firma de Contratos Digitales: Formalice sus
contratos de forma rapida y sencilla con la firma...
Notificacién de Problemas: Reciba alertas
instantaneas sobre cualquier problema reportado p...
Asesoria Legal Cuando la Necesite: Obtenga
asesoria legal para tramites y procesos.

Gestion de Finanzas: Gestione sus finanzas de
manera organizada y gratuita. Sepa cuanto reservar...

100% 0% 100%

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Los resultados de la encuesta que se analizan desde el promedio obtenido por cada

caracteristica como se ilustra en la Figura 27, y junto con el porcentaje de distribucion de las



respuestas ilustradas en la Figura 28 indican una fuerte deseabilidad para la plataforma

PropioTech con las caracteristicas propuestas, jerarquizadas en orden de importancia.

1. Laasesoria legal, con un promedio de 4.59, es la funcionalidad mas valorada, con un

94.6% de aceptacion y un margen de error que sugiere una variacion entre el 79.6% y
el 100% de los arrendadores considerandola muy probable o probable de usar.

2. Lanotificacidn de problemas sigue de cerca, con un promedio de 4.53 y una

aceptacion del 91.7%, con un margen de error que varia entre el 76.7% y el 100%.

3. Laseleccion de inquilinos confiables es también crucial, con un promedio de 4.38 y

una aceptacion del 89.7%, con un margen de error que varia entre el 74.7%y el
100%.

4. La firma de contratos digitales tiene un promedio de 4.30 y una aceptacion del 86.5%,

con un margen de error que varia entre el 71.5% y el 100%.

5. La gestion de finanzas es la menos prioritaria pero ain muy deseada, con un

promedio de 4.26 y una aceptacion del 84.3%, con un margen de error que varia entre

el 69.3% y el 100%.

Considerando los méargenes de error, los datos cuantitativos refuerzan que todas las
caracteristicas propuestas son relevantes para los arrendadores, con una clara preferencia e
importancia por la asesoria legal, la notificacion de problemas y la seleccion de inquilinos. La
plataforma PropioTech, al incluir y priorizar estas funcionalidades, puede ofrecer una solucién

integral y atractiva para los propietarios, aumentando asi su adopcion y satisfaccion.



Validacion modelo de negocio

Para evaluar la probabilidad de que los arrendadores paguen por ciertos servicios
adicionales ofrecidos por la plataforma PropioTech, se utiliz6 una escala Likert. Los resultados
indican las preferencias de los arrendadores y la viabilidad de estos servicios como parte del
modelo de negocio de PropioTech. A continuacion, se presentan las conclusiones basadas en los
promedios y las distribuciones de respuestas, jerarquizando el orden de importancia de cada
servicio.

Figura 29. Probabilidad de pagar segun el servicio prestado

Probabilidad de que pague por el servicio

3,4
3
2,6
2
1
Automatizacion de Pagos  Accede a Seguros de Red de Aliados Microseguros para
Arriendo Certificados Emergencias

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion



Figura 30. Distribucién de la probabilidad de pagar segun el servicio prestado

M Nolousaria M Poco probable M Probable W Muy probable

Accede a Seguros de Arriendo: Garantice sus pagos
y tenga la tranquilidad de un estudio detallado

Red de Aliados Certificados: Acceda a una red de
servicios de mantenimiento y reparacion calificados...
Microseguros para Emergencias: Adquiera
microseguros mas econémico que uno completo pa...
Automatizacion de Pagos: Recibz los pagos de
arriendo a través de la plataforma y automatice el...

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Los resultados de la encuesta segun el promedio ilustrado en la Figura 29 y el del

porcentaje de distribucion de las respuestas en la Figura 30, indican la viabilidad de los servicios

adicionales propuestos como parte del modelo de negocio de PropioTech, jerarquizados en orden

de importancia.

1.

2.

Automatizacion de Pagos, con un promedio de 3.8/5, sugiere una probabilidad de

pago por parte de los arrendadores, con una aceptacion del 76.3% y un margen de
error que sugiere una variacion entre el 61.3% y el 91.3%. Este servicio es valorado y
debe ser priorizado en el desarrollo del modelo de negocio.

Accede a Sequros de Arriendo, con un promedio de 3.8/5 y una aceptacion del 71.8%,

con un margen de error de entre el 56.8 % y el 86.8 %, es muy probable que lo
utilicen los arrendadores.

Red de Aliados Certificados tiene un promedio de 3.4/5 y una aceptacion del 62.1%,

con un margen de error que varia entre el 47.1% y el 77.1%. Este servicio es viable y

puede ser una fuente adicional de ingresos.



4. Microseguros para Emergencias, con un promedio de 2.6/5 y una aceptacion del

37.8%, con un margen de error que varia entre el 22.8% y el 52.8%, es el menos
probable de ser utilizado. Este servicio tiene la menor aceptacion, lo que sugiere que

es menos prioritario en el modelo de negocio.

Los datos cuantitativos indican que la automatizacion de pagos y el acceso a seguros de
arriendo son las funcionalidades mas viables para generar ingresos en la plataforma PropioTech.
Estos servicios tienen una alta aceptacion entre los arrendadores y deberian ser priorizados en el
desarrollo del modelo de negocio. La red de aliados certificados también es viable, aunque
ligeramente menos valorada y puede ser una fuente adicional de ingresos.

En contraste, los microseguros para emergencias tienen una aceptacion significativamente
menor y no deberian ser una prioridad en el modelo de negocio de PropioTech. La plataforma
debe enfocarse en las funcionalidades mas valoradas para maximizar la adopcion y satisfaccion

del usuario, asegurando una oferta atractiva y rentable.



Figura 31. Probabilidad de aceptacion de la venta de informacion

¢Le pareceria adecuado que
PropioTech venda datos
analiticos (de forma anénima)?

No

18 45%

Fuente: Elaboracidn propia con base en resultados de la encuesta de validacion

Con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 15%, estos porcentajes

pueden variar as (Figura 31):

Aceptacion (Si): Entre el 40% y el 70%

Rechazo (No): Entre el 30% y el 60%

La aceptacion de la venta de datos analiticos de forma anénima para mantener la
plataforma gratuita es ligeramente mayoritaria, pero con un margen estrecho. Esto indica
que, aunque hay una disposicion significativa entre los arrendadores a aceptar esta
practica, también existe una preocupacion considerable que no debe ser ignorada, por lo
tanto, se recomienda realizar una nueva validacion dependiendo del foco al publico

objetivo.



Validacion impacto esperado

Figura 32. Probabilidad de dejar de usar una inmobiliaria

Con PropioTech, ;dejarias de
arrendar por medio de
inmobiliarias?

Si
27| 68%

Fuente: Elaboracién propia con base en resultados de la encuesta de validacion

En las tablas 8 y 9 se encuentra la clasificacién de las razones por las cuales es arriendo con

inmobiliarias o por si el contrario no lo es.

Tabla 8. Razones para dejar de arrendar por medio de las inmobiliarias

Arrienda con inmobiliaria Arrienda de forma directa

Ahorro de Costos Ahorro de Costos

La reduccién de costos administrativos y de  Los usuarios quieren ahorrar dinero.
gesti(’)n es un factor decisivo "Costos y autonomia”, “Ya lo hago con SURA y me

"En caso de que la proporcion que se pida sea menos a resulta eficiente™
la de una inmobiliaria"”, "Por qué cumple la funcion de
la inmobiliaria y puede ahorrarse hasta un 10% en los
costos administrativos que te cobra una inmobiliaria™,



"Por los costos”, "Por ahorro en costos”, "Si Me
ahorrara algo de dinero de administracion lo haria".

Calidad de Servicio Injusticia en Cobros de Agencia

La percepcion de un_servicio mas justo y Hay una percepcién de que las agencias
completo, asi como la seguridad y las cobran tarifas injustas. Se posicionar como
garantias ofrecidas, son factores que mejoran una alternativa justa y transparente en

la confianza de los usuarios. términos de costos. "No me parece necesario ni

"Los servicios hacen del proceso mas ameno y justo  justo el cobro de una agencia”, "No confio en las
para las partes brindando la informacién completa a la inmobiliarias"

hora de alquilar el inmueble™, "Porque ofrecen

garantias y seguridad", "La gestion de las

inmobiliarias es deficiente".

Herramientas y Funcionalidad Preferencia por la Autogestion

La disponibilidad de herramientas y Prefiere gestionar sus propiedades sin
plataformas efectivas para la gestion de intermediarios.

propiedades es vista como una ventaja "No arriendo por inmobiliaria"”, "Autogestion”, "No
competitiva. Los encuestados valoran la arriendo con inmobiliarias”, "'Las inmobiliarias son

. . . ineficientes"”, "Ya que segun lo visto con la propuesta
capacidad de ofrecer una funcionalidad seguiria teniendo un manejo de mis propiedades, pero

equivalente o superior a la de las inmobiliarias con un poco mas de facilidad”, “Ofrece méas opciones y
tradicionales. facilidades en el proceso”
"Cuenta con las herramientas y plataformas
necesarias para promocionar, gestionar y operar la
propiedad de manera efectiva”, "Por qué cumple la
funcion de la inmobiliaria".
Eficiencia y Facilidad
La simplicidad en los procesos y la eficiencia
tecnoldgica son aspectos altamente valorados.
Los encuestados buscan soluciones que
simplifiguen y agilicen la gestion de
propiedades.

"Facilidad", "Mas tecnolégico, seguro y sin tantos
procedimientos", "Porque se evidencia una reduccion
en temas de tramites que a veces es desgastante con las
oficinas de arrendamientos™.

Innovacién y Propuesta de Valor

La innovacion y la propuesta de valor
diferenciada atraen a los usuarios, quienes
estan dispuestos a probar nuevas soluciones
que puedan ofrecer mejores resultados.

"Tienen una propuesta de valor interesante y podria
explorar como me va con ustedes".

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 9 Razones para no dejar de arrendar por medio de las inmobiliarias

Arrienda con inmobiliaria Arrienda de forma directa

Falta de confianza y conocimiento Desconfianza

Desean que otras personas se los recomienden  Aun desconfian de las herramientas digitales
0 que venga de alguna marca reconocida "Aun existe desconfianza en este tipo de plataformas"
"Porque no lo conozco", "Esperaria que otros prueben
el negocio™

"Poco reconocimiento de la entidad, y no entiendo como

harian la revision de inquilinos", "Tendria que ver

primero como funciona y leer recomendaciones.",

"Cuando esté bien experimentada"

"Tendria que analizar cémo me va para tomar una

decisién definitiva™

Prefieren delegar la gestion Prefieren el Seguro

No desean tener contacto con los inquilinosy  Sienten que con el seguro ya cubren sus
prefieren que otro se encargue de esa gestion  necesidades

"El respaldo de tener a otra persona u empresa que "La gestion la realizd con seguros sura"
simplifique el trabajo. Por eso se esta pagando a la

empresa, para que le eliminen trabajo al propietario. Si

alquilo directamente, lo hago sin apps."

"Porque si bien puedo tener “asesoria’ legal, seré yo

quien deba interactuar con el inquilino en el momento de

cobrar, de verificar la entrega en buen estado de la
propiedad y de “sacarlo” con toda la logistica que eso

implica.”
Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de la encuesta indican un impacto positivo esperado de PropioTech (figura
32) con un 68% de los propietarios dispuestos a dejar de usar inmobiliarias tradicionales, aungque
este porcentaje puede variar entre el 53% y el 83%, debido al margen de error. Las principales
razones incluyen el ahorro de costos, la critica a las inmobiliarias tradicionales y la percepcion de
un mejor servicio y mayor eficiencia tecnologica ofrecida por PropioTech.

Las razones para no cambiar se centran en la falta de confianza y conocimiento, y la
preferencia por delegar la gestidn, indicando areas donde PropioTech debe enfocarse para ganar

la confianza de estos propietarios. En general, la validacién muestra un impacto esperado



positivo, con una fuerte inclinacion hacia el uso de PropioTech en lugar de las inmobiliarias
tradicionales.
Al final de la encuesta dejamos un espacio para que nos dieran sugerencias o comentarios

adicionales y esto fue lo que encontramos resumido en la Tabla 10:

Tabla 10. Sugerencias y comentarios finales

Promotor Detractor

"SUper ganadora propuesta, porque te hacen
sentir que no pierdes el control de la propiedad, "Los que elegimos una inmobiliaria es para
solo te dan las herramientas adecuadas para tener un respaldo en tiempo y seguridad."
gestionarla"
"Ya no me siento en edad ni capacidad de
ponerme yo misma a hacer las cosas, por eso
confio en una agencia.”

"No me parece necesario ni justo el cobro de
una agencia"

"El tema de verificacién, podria ser un plus si
cuenta con historial o recomendaciones de los
anteriores arrendatarios"

"Ayuda a establecer un precio adecuado y
competitivo en el mercado™
"Mas alla del riesgo como se puede validar la
reputacion de un inquilino™

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, los resultados de la encuesta demuestran una aceptacion significativa de mas
del 84% de los encuestados en cuanto a la probabilidad de uso de las caracteristicas propuestas,
como asesoria legal, notificacion de problemas, seleccidn de inquilinos, firma de contratos
digitales y gestion financiera. Este modelo de negocio, gratuito y rentabilizado mediante
comisiones por servicios complementarios como la automatizacion de pagos y seguros de

arriendo, ha obtenido una aceptacién y probabilidad de uso superior al 70%. Ademas, la venta de



datos analiticos a instituciones financieras o aseguradoras cuenta con la aceptacion del 55% de
los encuestados.

Este hallazgo aborda el principal desafio identificado: el cobro y la gestion de pagos, que
es la razén por la cual muchos arrendadores utilizan inmobiliarias. De hecho, el 68% de los
encuestados que actualmente usan inmobiliarias estarian dispuestos a arrendar directamente con
el apoyo de PropioTech.

Un participante destaco: "Super ganadora propuesta, porque te hacen sentir que no
pierdes el control de la propiedad, solo te dan las herramientas adecuadas para gestionarla”

(anénimo, comunicacion personal, 2024).

7. Conclusiones

La investigacion revel6 una oportunidad significativa y en crecimiento en el mercado de
arriendos en Colombia. Segun datos recolectados durante el estudio, este mercado esta
experimentando una expansién notable, impulsada por factores demogréaficos y econémicos. De
acuerdo con la CEPAL (2021), Colombia presenta una de las tasas mas altas de vivienda en
arriendo en América Latina, con un 40.7% de los hogares alquilados, frente al promedio regional
del 17.6% en 2021, mas del doble. Solo en el Valle de Aburra, hay méas de 490 000 viviendas en
arriendo (La Haus, 2024).

Este sector presenta grandes oportunidades para generar transformacion debido a la alta
informalidad, la falta de protecciones legales adecuadas para los arrendadores y la escasez de
datos fiables sobre los inquilinos. Estos factores obstaculizan la eficiencia y seguridad del

mercado de arrendamiento, un subsector que constituye alrededor del 10% del PIB nacional



(Barrera Bolivar, 2020). Esto subraya el atractivo del mercado para nuevas inversiones y
soluciones en PropTech, donde este ecosistema en Colombia levanté mas de 300 millones de
dolares en capital de inversion en 2021 (Palacios, 2023).

Uno de los objetivos principales de este estudio era evaluar la hipotesis de una
oportunidad de mercado en el analisis de riesgo para el arriendo de propiedades. Los datos
recolectados permiten rechazar esta hipdtesis, no porque no exista la necesidad, sino porque el
mercado no muestra una basqueda proactiva por estas soluciones. Aunque existen oportunidades
de mejora, como la velocidad del analisis de riesgo o la creacion de modelos complementarios,
estas necesidades estan actualmente cubiertas por las aseguradoras establecidas.

Un insight importante encontrado es que el mercado esta muy monopolizado, con solo
dos aseguradoras relevantes. Seguros Libertadores, utilizada por la mayoria de las inmobiliarias,
la cual ofrece el servicio de andlisis de riesgo y seguro de pago, lo que hace que muchos
propietarios prefieran arrendar a través de estas inmobiliarias. Esta ventaja esta en riesgo por la
entrada de Seguros SURA como competidor, que se esta posicionando en contraparte en el nicho
de los arriendos directos.

En el curso de esta investigacion, se ha observado que los arrendatarios en los estratos
bajos se enfrentan a considerables desafios debido a las malas condiciones y adecuaciones de las
viviendas arrendadas. Esta problematica se agrava con los incrementos de precios en el Valle de
Aburré, dificultando el acceso a opciones de vivienda mas dignas y accesibles. Desarrollar
estrategias para hacer las propiedades méas accesibles en términos de precio es urgente para
mejorar las condiciones de vida de segmentos vulnerables, entre las alternativas se destaca si se

puede quitar o bajar la comision de las inmobiliarias, este cambio en los costos mejorara los



precios de los arrendamientos en el Valle de Aburra ampliando las posibilidades de acceso a
vivienda digna.

Uno de los hallazgos mas criticos de esta investigacion es la tendencia creciente entre los
arrendadores a eliminar intermediarios en el proceso de arriendo. Muchos arrendadores desean
tener control y seguimiento directo de sus propiedades, pero enfrentan barreras significativas
debido a la falta de herramientas, conocimientos y procesos necesarios para gestionar
eficientemente estas tareas. Esta carencia no solo expone a los arrendadores a mayores riesgos
legales y financieros, sino que también afecta negativamente la rentabilidad de sus inversiones.
La investigacion revela que las inmobiliarias estan perdiendo valor en el mercado, con muchos
arrendadores manteniendo su relacion con ellas simplemente por la falta de alternativas viables.

A partir de estos hallazgos, se ha encontrado una nueva oportunidad de mercado latente
para las PropTech que nombraremos como Self-Realty, en el que se define un nuevo tipo de
PropTech enfocada en proporcionar servicios y herramientas que permitan a los propietarios
gestionar sus propiedades de manera autdnoma, sin la necesidad de intermediarios tradicionales
como inmobiliarias. En espafiol, el concepto se traduce como "Autolnmobiliaria”, donde el
término Self destaca la autonomia y control total que los propietarios adquieren sobre sus
propiedades, mientras que Realty reafirma el enfoque en el sector inmobiliario. Esta tendencia
responde a la creciente demanda de los propietarios por tener mayor control y transparencia en la
administracién de sus propiedades.

Siendo asi, las Self-Realty o "Autolnmobiliarias" serian significativas y abarcarian
diversas areas criticas de la gestion de propiedades tales como: la automatizacion de la gestion de

pagos y cobros, el mantenimiento y las reparaciones preventivas, la simplificacion de los



contratos y documentos legales o la busqueda y verificacion de inquilinos de forma rapida y
confiable. Este enfoque innovador permite a los propietarios convertirse en los verdaderos
gestores de sus bienes raices, eliminando la dependencia de terceros y reduciendo costos
operativos.

Dentro de esta nueva tendencia, se ha definido crear una nueva PropTech llamada
“PropioTech”. Esta plataforma digital estaria disefiada especificamente para los arrendadores del
Valle de Aburra que deseen autogestionar sus propiedades de manera eficiente y segura. La
propuesta de valor de PropioTech seria transformar la experiencia de gestion de arriendos al
ofrecer una automatizacién completa de pagos y una gestion simplificada de contratos y
documentacion legal que potencialmente estarian dispuestos a usarla mas del 69.3% de los
arrendadores.

A diferencia de las inmobiliarias tradicionales, PropioTech ofreceria una verificacion
rapida y confiable de inquilinos mediante una asociacion con Seguros SURA, reconocido por su
alto posicionamiento en el arriendo directo. Esta colaboracion proporcionaria analisis de riesgo y
proteccién de pagos. Entre el 56.8% y el 86.8% de los usuarios de la plataforma estarian
dispuestos a pagar por este servicio, lo que resalta su relevancia. Esta colaboracion permitiria
reducir significativamente el tiempo y el esfuerzo necesarios para seleccionar inquilinos
adecuados, asegurando la tranquilidad de los arrendadores y generando ingresos adicionales a
través de comisiones por estos servicios.

Lo que realmente distinguiria a PropioTech seria su capacidad de mantener la plataforma
gratuita para los usuarios. Entre el 53% al 83% de los arrendadores estan dispuestos a que

PropioTech venda los datos analiticos obtenidos a instituciones financieras o aseguradoras,



mejorando sus analisis de riesgo a la vez que logran ampliar las coberturas con métodos de
analisis alternativos provenientes de esta informacion.

Con PropioTech, los arrendadores no solo disfrutarian de mayor eficiencia y control
sobre sus propiedades, sino que también ahorrarian costos y minimizarian riesgos, todo mientras
acceden a una plataforma sin costo alguno que mejore el acceso a la vivienda digna en el Valle

de Aburra.

Video propuesta PropioTech: https://youtu.be/2m0fCwaY 5cw

Figura 33. Logo PropioTech

Fuente: Elaboracion propia


https://youtu.be/2m0fCwaY5cw
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9. Anexos

Anexo 1. Paso a paso proceso de arrendar en el Valle de Aburrd, Mendeley Data, doi:
10.17632/gmg5ygmmv9.1

Archivo de excel con el paso a paso de como es el proceso del arriendo para los arrendadores,
arrendatarios y agencias inmobiliarias en el Valle de Aburra.



