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RESUMEN

Mi proyecto de grado es especificamente sobre la gestion y administracion de
propiedades horizontales en Colombia, regidas bajo la legislacion que regula la
propiedad horizontal (Ley 675 de 2001). Generando esto todo un contexto social,
cultural y emocional que se vive alrededor de este tema, claramente siendo una
medida para muchas personas que adoptan este modo de convivencia en unidades
residenciales; este proyecto desencadenara un interés principalmente de los
administradores, pero teniendo como socios claves o aliados a los
residentes/propietarios y diferentes conjuntos residenciales. Con la finalidad
siempre de una mejora continla buscando una comodidad, calidad de vida e
inversion.

El campo disciplinar de la problematica es el sector de la vivienda. En este sector
interactian diferentes Stakeholder e innumerables procesos. La propiedad
horizontal es uno de los sectores asociados a la vivienda que mayor crecimiento
tiene afo tras aflo y que impulsa uno de los principales sectores del desarrollo
econdémico del pais LA CONSTRUCCION.

Palabras Claves: Administracién, propiedad horizontal, probleméticas,

copropietarios, consejo de administracion.

ABSTRACT

My degree project is specifically about the management and administration of
condominium properties in Colombia, governed under the legislation that regulates
condominium property (Law 675 of 2001). This generates an entire social, cultural,
and emotional context that exists around this issue, clearly being a measure for
many people who adopt this way of living together in residential units; This project
will trigger interest mainly from administrators, but with residents/owners and
different residential complexes as key partners or allies. Always with the goal of

improvement, it seeks comfort, quality of life, and investment.



The disciplinary field of the problem is the housing sector. In this sector, different
stakeholders and countless processes interact. Horizontal property is one of the
sectors associated with housing that has the greatest growth year after year and
drives one of the main sectors of the country's economic development,
CONSTRUCTION.

Keywords: Administration, horizontal property, problems, co-owners, board of

directors.



1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA O NECESIDAD

En 2001, Colombia establecié la legislacién principal que regula la propiedad
horizontal (Ley 675 de 2001). Esta ley establece las normas y reglamentaciones
para la constitucion, administracion, mantenimiento y funcionamiento de las
propiedades horizontales (Congreso de Colombia, 2001). De acuerdo con la
aplicacion de datos abiertos del gobierno (2020), existen mas de 631 proyectos
constituidos bajo el régimen de propiedad horizontal solamente en el Atlantico, un
namero importante en la region y el pais en términos del desarrollo social y de la
construccion. Esta ley, escrita hace mas de dos décadas, sigue vigente aun con
todo el cambio socioecondmico y cultural de nuestro pais, adicionando sentencias
y adendas que han hecho de esta ley un completo esquema de interpretaciéon
acomodada. El desconocimiento y mal manejo genera constantes casos de debate,

aclaraciones e incluso constantes violaciones a la norma (Garcia, 2020).

Siguiendo esta linea de andlisis, se profundiz6 mediante un estudio exploratorio en
el &mbito de las propiedades horizontales, especificamente en la administracion y
gestion de unidades de viviendas o conjuntos residenciales dentro del régimen de
propiedad horizontal. Se identific6 que la mayoria de los administradores de
propiedad horizontal tienen dificultades en la atencion oportuna de novedades,
quejas, reclamos (PQRS), con un porcentaje de 50%. Este problema es seguido por
dificultades en el manejo de los canales digitales, especificamente en las
comunicaciones oficiales y cartelera, con un 30%, y finalmente, fallas en el sistema
de informacién, en términos de la gestion de pagos y estandarizacion de procesos
con un 20% (Lopez, 2021).

De acuerdo conlos resultados del Censo Inmobiliario (2019), las quejas y
comunicaciones de los propietarios contra la administracion ocupan un 70%, de las

viviendas de la capital de Colombia.

Podriamos resumir esta problemética principalmente en la complejidad en el manejo

de las peticiones, quejas, reclamos y sugerencias, asi como las comunicaciones



internas en la administracion de propiedad horizontal. En respuesta a estos
hallazgos, se subraya la importancia de mejorar el acceso a través de diversos
canales para evitar fallas en la comunicaciobn asertiva con respecto a la
administracion de la propiedad horizontal. Se recomienda enfocarse en la adopcién
de un plan de transformacién digital que permita digitalizar muchos de los procesos
rutinarios y tradicionales. Asimismo, se sugiere llevar a cabo revisiones periddicas
para identificar posibles fallas en los sistemas de informacion. Estas medidas se
proponen con el objetivo de reducir la sensacion de inconformidad y mal servicio

hacia la administracion o incluso falta de compromiso en su labor (Martinez, 2019).



2. PROPUESTA DE VALOR

Con nuestra oferta de valor, nosotros ayudamos a los administradores de propiedad
horizontal a canalizar de manera eficiente y eficaz las solicitudes de PQRS, asi
como mejorar sus canales de comunicacion oficiales y estandarizar procesos
incluyendo la gestion de pagos transformando digitalmente las unidades de vivienda

0 conjuntos residenciales.

En conclusion: Simplificamos y damos eficiencia a la gestion de comunicacion y

recursos de la administracion de propiedades horizontales.



3. DEFINICION DEL PUBLICO O SEGMENTO OBJETIVO

El segmento objetivo al que se dirige la solucion es principalmente hacia los
administradores de propiedad horizontal teniendo en cuenta que es el ente que
consolida y funge como mediador entre todas las entidades internas y externas

involucradas.

Siendo estos los compradores potenciales, principalmente aquellos que se ubican
en unidades de viviendas o conjuntos residenciales de estrato 2, 3 y 4; dado que
sobre estos niveles socioecondémico es donde méas se ubican proyectos bajo el

régimen de propiedad horizontal.

Mi cliente principalmente espera que se alivian muchos de sus trabajos y dolores
con iniciativas de transformacién digital y omnicanalidad, permitiéndole aportar a su

labor diaria un eficiente y eficaz manejo de las copropiedades.

Como factor clave para la compra o contratacion de servicios se puede entender
gque en algunos casos requerird aprobaciéon del consejo de administracion
dependiendo el monto de lo contratado a nivel de productos y servicios con nuestra
compalfiia, asi que en aras de buscar acortar el proceso de compra y prueba de la
solucion se busca ser entregada como freemiun la cual permitira afadir

componentes de servicios a libre demanda.

Como herramienta de valor se desarroll6 un cuadro enfocado a identificar los

adaptadores tempranos teniendo como resultado lo siguiente: ver anexo

Tabla 1

Descripcién del problema

Problema Adoptadores tempranos tgﬂrﬁg?;r?a Mayoria Re(zlc";lg)zt)jos
0, i 0,
(13,5%) (34%) tardia (34%)
Tienen el problema Si Si No No
Conocen que tienen el Sj No Si S|
problema
Pagarian para resolver S| Si S| No

este problema



1. Admén. PH estrato 2-
4
2.Conjuntos
residenciales estrato 2-
4
3. Consejos de
Administracion de
Conjuntos estratos 2-4
4. Asambleas de
copropietarios estrato 2-
4

Comportamientos

Comportamientos observados de forma
externa

1. Profesionales de admon. de PH
buscando realizar su trabajo mas eficiente y
eficazmente
2. Necesidad de transformacion digital en la
propiedad horizontal
3. Uso inminente de canales de
comunicacion mas agiles y tecnolégicos

Permitiendo clasificar los segmentos y apuntar de manera clara al antes descrito:

Tabla 2

Clasificacion de los segmentos

; Cuanto .
cquieres . c',Cuant_ol
Si el atender a mtfi(()aqz:((:jlgn
Tamaiio Intensidad producto este ue ellos
del dela estuviera segmento | estan Total
. listo ¢Cuéan de
segmento necesidad _ . tratando de
rapido lo clientes resolver
comprarian? en los este
Segmentos préximos ?
5 afios? problema?
3-—
Grande 3 — Mucha 3 - Dias 3-Mucho 5 _\1icha
2 2 — Alguna 2 — Meses 2 —Paco 2 — Alguna
Mediano ~ 1-De .
1— 1 - Poca 1 - Anos ninguna 1 — Ninguna
Pequefio manera
Prof.
Independientes 2 13
SMB Locales 3 2 2 12
Empresas 1 1 1 2 7

nacionales




4. COMPETENCIA PRINCIPAL Y FACTORES DIFERENCIADORES

Para la identificacion de la competencia principal y los factores diferenciadores se

realiza la curva de valor, como una representacion grafica del desempefio relativo

que podria tener la solucién frente a criterios o variables criticas de la competencia.

Figura 1

Plantilla curva de valor

PLANTILLA CURVA DE VALOR
Plataform Web PH

[19-11-23
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Se identifican diferentes variables competitivas del sector, se establece una

ponderacion de 1 a 5, donde uno es la menos competitiva y 5 es la mas competitiva.

Se compara la modelo propuesta versus competidores en el mercado. Se identifican

segun esta grafica dos aspectos importantes en donde hacer foco en la oferta de

valor.
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e Precio: La mayoria de las herramientas tiene un precio o costo segun su app,
portal o plataforma, desde nuestra oferta de valor buscamos que la plataforma
sea dada en modalidad freeware con servicios extras de costeo o modulos.

e Seguridad de lainformacién: En propiedad horizontal el manejo de datos esta
regido bajo la ley de proteccion de datos establecida por el gobierno, la cual debe
ser clara y eficaz en el tratamiento de datos, esto es algo que no se muestra, se

maneja o se representa de manera clara en los actuales competidores.

Sobre estos dos aspectos se basa nuestra oferta de valor que nos permita

diferenciarnos frente a la competencia y ser reconocidos.
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5. MODELO DE GENERACION DE INGRESOS

Plataforma Freemium con Servicios Premium: Ofrecer una plataforma
freemium puede atraer a una base mas amplia de usuarios iniciales,
especialmente administradores de propiedad horizontal que buscan probar la
solucion antes de comprometerse. La version gratuita de la plataforma debe
incluir funcionalidades basicas suficientes para que los usuarios vean valor
inmediato. Luego, se pueden ofrecer servicios premium y modulos adicionales

por una tarifa, tales como:

e Gestion avanzada de PQRS (Peticiones, Quejas, Reclamos vy

Sugerencias)
¢ Integraciones con otros sistemas de software
e Andlisis y reportes detallados de gestion
e Soporte técnico prioritario
e Capacitacion y consultoria personalizadas

Suscripciones Recurrentes: Implementar un modelo de suscripcion recurrente
puede proporcionar ingresos estables y predecibles. Las suscripciones pueden
ser mensuales o anuales, y ofrecer descuentos por compromiso a largo plazo.
Las tarifas de suscripcion pueden variar segun el nivel de acceso y los servicios
adicionales incluidos.

Monetizacion de Datos y Analisis: Ofrecer servicios de andlisis de datos puede
ser una fuente adicional de ingresos. Al procesar y analizar los datos de las
propiedades gestionadas, puedes ofrecer informes personalizados que ayuden
a los administradores a tomar decisiones mas informadas y mejorar la eficiencia
operativa.

Publicidad y Alianzas Estratégicas: Considerar la inclusion de publicidad
relevante dentro de la plataforma puede generar ingresos adicionales. Ademas,

establecer alianzas estratégicas con proveedores de servicios relacionados,

12



como empresas de seguridad, mantenimiento y suministros, puede permitir la
obtencion de comisiones por referencias o colaboraciones.

o Implementacion de un Marketplace: Desarrollar un Marketplace dentro de la
plataforma donde los administradores y residentes puedan adquirir productos y
servicios relacionados con la gestion de la propiedad horizontal. Esto puede
incluir desde servicios de mantenimiento hasta productos de seguridad para el
hogar.

e Cursos y Certificaciones: Ofrecer cursos de formacién y certificaciones para
administradores de propiedad horizontal puede ser una via adicional de
ingresos. Estos cursos pueden enfocarse en mejores practicas, uso de la
plataforma y nuevas regulaciones legales.

o Personalizacién y Servicios a Medida: Ofrecer servicios personalizados y a
medida para grandes clientes o consorcios de propiedades puede incrementar
los ingresos significativamente. Esto puede incluir el desarrollo de

funcionalidades especificas, integraciones Unicas o soporte dedicado.

Estas estrategias no solo diversificaran las fuentes de ingresos, sino que también
incrementaran el valor percibido de la plataforma, fomentando la lealtad del cliente

y facilitando el crecimiento a largo plazo.
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6. MUESTRA DEL PRODUCTO

Para la muestra del producto /servicio de establecio un PMV de media resolucion
que permitié simular la funcion real de la plataforma sin abordar los productos /
Servicios o funcionalidades de los mismos, con la finalidad que nos servir4 para

validar su adopcion, impacto en usuario reales.

Para esto se construyd un sitio web (https://frankiph.mailchimpsites.com/) en la

plataforma de mailchimp.com el cual solo nombrando nuestra oferta de valor
teniendo en cuenta el PMV y priorizando con el método de MosCow nos permitié

llegar al publico (adoptadores tempranos) como lo describimos a continuacion:
Figura 2

Método MoSCoW

Must Have Should Have

PQRS Gestion de pagos (Recaudo,
Gestion de pagos (visualizacién pasarela de pago).

de cartera) Formularios de solicitud y flujo
Procesos y documentos de aprobacion.

(biblioteca digital)

Manejo de comunicaciones

/
|V| e t O d O ChatBot y gestion de consultas e  Portal de mejora continua y lluvia
de ideas

Could Have Won't Have

e Sistema SSST de participacién
general

e  Sistema de capacitacion y
construccién de cultura de
convivencia en PH

e  Sistema de CCTV activo y publico
para la copropiedad

+  Sistema de solicitudes bajo
demanda
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7. PRESENTACION DE LAS HIPOTESIS CRITICAS

La Hipotesis critica del modelo de negocio se generd a partir de recursos de estudio
y materia desarrollado en la consecucion del proyecto; se procedio inicialmente a
revisar el modelo de negocio teniendo en cuenta el Innovation Canvas y el perfil de
cliente; realizando una primera seleccion de los dolores sobre los cuéles se procedio

a generar las hipotesis criticas del factor deseabilidad, factibilidad y viabilidad.

e Gestion apropiada de los PQRS

e Plataforma de facil acceso con mdédulos que generen valor resolviendo dolores
¢ Dificultades para el seguimiento de novedades, peticiones, reportes.

¢ No existe una manera facil y rapida de canalizacién de la comunicacion y sus

medios

A partir de esa seleccidbn se generaron las hipétesis en cada una de ellas,

organizandolas en el mapa de prioridades para llevar a cabo la priorizacion:
Figura 3

Mapa de prioridad
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Mapa de Prioridad

Importante

Deseabilidad (Clientes): Podemos abarcar como
clientes a los residentes y delegados/consejo de
administracion, permitiendo mayor demanda.

Deseabilidad (Propuesta de valor): Podemos gestionar
las PQRS a traves de una plataforma de canalizacion,
priorizacion y seguimiento (medicion)

Factibilidad (Actividades Claves): Generacion de
transformacion digital en la propiedad horizontal

Deseabilidad (Canales): Sitio web intuitivo de facil accesd
con modulos de servicios segun demanda

Factibilidad (Socios Claves). Rapida adopcion generando|
valor a los administradores de PH y conjuntos
residenciales

Viabilidad (Costos): Podemos minimizar los costos
de ejecucion teniendo una base atractiva atraves
del sitio web, generando integraciones limitadas
estandar y volcando el cubrimiento de necesidades
con modulos full

Viabilidad (Ingresos). Podemos crecer
exponenecialmente en un nicho de mecado por
explotado ofreciendo una solucion de facil adpcion
basada en modulos de servicios a la media con ingresos
recurrentes a traves de suscripcion

Hay evidencia

Deseabilidad (Propuesta de valor): Estandarizacion
de procesos generando una biblioteca digital de
documentos y formularios.

No hay evidencia

Factibilidad (Recursos Claves): Espeialistas de
diferentes tecnologias de integracion web pero que
pueden ser bajo demanda y reusables en modulos

Deseabilidad (Canales): Pasarela de pago mas
personalizada pero que hoy muchos administradores y
conjuntos ya tienen un medio o canal d recaudo de

pagos funcional

No Importante

Posteriormente se priorizaron 4 hipotesis principales que fueron consideradas

abordarse en la validacion, siendo estas importantes en la definicién del negocio y

sobre las cuales no se tiene evidencia a partir del trabajo realizado.

Definicién de las hipo6tesis mas valiosas para el modelo de la empresa

« Estamos convencidos que podemos gestionar de mejor forma las peticiones

quejas, reclamos y sugerencias dentro de las propiedades horizontales que

generen un alivio a la administracion y residentes.

e Desde el atributo de deseabilidad teniendo en cuenta la propuesta de

valor buscaremos canalizar de forma eficaz y eficiente las PQRS el cual

es la base principal de nuestra oferta de valor.

Creemos que el canal o medio de acceso mas facil, intuitivo es un portal web

dado su adopcion temprana para muchos usuarios en todas las edades

principalmente en la edad madura o adulta.
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e Desde el atributo de deseabilidad teniendo en cuenta canales, buscamos
generar un medio de acceso facil, de rapida adopcién y con crecimiento
de valor para todos los clientes externos e internos del negocio.

« Resaltamos los jugadores claves dentro de la adopcion de la oferta de valor del
negocio y buscamos mejorar la calidad de las relaciones y la gestion de las
propiedades.

e Desde el atributo de factibilidad teniendo en cuenta los socios claves,
buscamos una rapida adopcion de nuestro cliente principal los
administradores de propiedad horizontal entiendo que su principal ente
de requerimientos son sus conjuntos administrados osea las unidades
residenciales y residentes.

« Creemos que podemos generar ingresos suficientes y recurrentes a partir de
una propuesta inicial solida freeware que genere una adopcién temprana y
acelere la necesidad de resolver sus principales dolores atraves de médulos de
servicio.

e Desde el atributo de viabilidad teniendo en cuenta los ingresos, podemos
crecer exponencialmente en un servicio baso en médulos que permita
incrementar la facturacion generando aliviadores a los diferentes dolores
qgue pueden llegar a ser comunes o iguales en diferentes copropiedades

o personalizable segun el requerimiento.

El ejercicio de hipétesis critica crea conexiones importantes en todo el desarrollo del
contexto de la solucién permitiendo materializar de mejor forma la oferta de valor y

el negocio.
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8. DISENO Y EVIDENCIAS DEL PROCESO DE EXPERIMENTACION

Para el disefio y evidencias del proceso de generaron tres experimentos para
realizar el proceso de validacién, desde la perspectiva de la solucion se considera
son los apropiados para probar nuestras hipétesis. Se definieron a partir de “Test

Card” generando a su vez resultados y conclusiones.
A continuacion, se exponen tres experimentos realizados:
Figura 4

Experimentos realizados 1

Test Card ©®Strategyzer

| Entrevista || Iayo |

| Etanley Daza || 1 semana |

STEP 1. HYPOTHESIS
We believe that

Implementando un sistema eficaz y eficiente de gestidn de PQRS,
podemos canalizar de manera efectiva las necesidades y demandas
de los residentes en propiedades horizontales en Colombia.

STEP 2. TEST

To verify that, we will

Realizar entrevistas con administradores de propiedades
horizontales en Colombia para validar |a viabilidad v |a aceptacion de
la solucion propuesta.

STEP 3. METRIC

And measure

% de los administradores de propiedad horizontal gue se siente
identificados o tiene el dolor con relacidn a la problematica en
mencién en la hipdtesis.

STEP . CRITERLA

We are right if

Cue por lo menos el 70% de los entrevistados se identifiguen con la hipdtesis
vy el dolor en relacion, legrando que lo mencionen con palabras daves tales
coma: gestian, solicitudes, volumen de peticiones, quejas, reclamos, PORS,
canalizar, novedzdes, necesidades.

Copyright Sirategyrer AG o B 5 e Caprar 2T and § [TARB QTS
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Las entrevistas a pesar de la baja confiabilidad, es eficaz, es rapido y se ajusta al
tiempo inicial de una semana y nos permitid0 conocer algunos de nuestros
potenciales clientes de una forma profunda, cualitativa y que permitird hacer ese
acercamiento a los dolores y necesidades relacionado con la gestién en propiedad
horizontal. Este “test card” nos ayudd a estructurar y guiar las entrevistas con los
administradores de propiedades horizontales en Colombia, enfocandonos en la
validacion de la hipotesis sobre la mejora en la gestién de PQRS y su impacto en la
oferta de valor de nuestro proyecto.

Resultados numéricos:
Entrevistados: 10
Respuestas relacionadas: 8

Porcentaje: 80%
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Figura5

Experimentos realizados 2

Test Card (®»Strategyzer

Encuestas de validacion | Mayo |

Stanley Daza | 1 semana |

STEP 1. HYPOTHESIS
We believe that

Generar servicios basado en madulos que permita gznerar alivizdores z los
diferentes dolores que puedsen llegar a ser comunes o iguales en diferentes
copropiedades o personalizable segin el requerimianto.

STEP 2. TEST

To verify that, we will

Rezlizar emcuestas con administradores de propiedades horizontzales,
residentes y provesdores de servicio para validar |z viabilidad y la aceptacian
de servicios modulzres coma sclucidn para resclver dolencias comunes en
diferentes copropiedades en Colombiz.

STEP 3. METRIC

And measure

Flanteando linea base de servicios v observando aquellas mds
rangueados, ademas teniendo en cuenta los comentarios y
reguerimientos.

STEP 4. CRITERLA

We are right if

Cue por lo menos el 70% de los encuestados acepte |z hipdtesis y la solucian
en relacion, logrando ranguesn servicios basicos y propongan otros teniendo
&N cuernta |3z comentarios y requerimientos.

Coppright SIrategyrer AG o B

Las encuestas de validacion tienen una confiabilidad media, es eficaz, es rapido y
se ajusta al tiempo inicial de una semana y nos permiti6 conocer algunos de
nuestros potenciales usuarios de una forma profunda, directa y que permitio hacer
ese acercamiento a los dolores y necesidades relacionado con la gestion en
propiedad horizontal y nuestra propuesta de valor. Este test card nos servira como

guia para conducir las encuestas y evaluar la hipotesis sobre la efectividad de los

20



servicios modulares en la propiedad horizontal, asegurando una oferta de valor

adecuada a las necesidades especificas de cada comunidad.
Resultados numéricos:

Encuestados: 20

Respuestas relacionadas a los modulos base: 15

Porcentaje: 75%

21



Figura 6

Experimentos realizados 3

Test Card (®Strategyzer

Entrevista a socios y prov. Mayo

Stanley Daza 1 semana

STEP 1. HYPOTHESIS
We believe that
canal o medio de acceso mas facil, intuitive es un portal web dado su

adopcion temprana para muchos usuarios en todas las edades
principalmente en la edad madura o adulta.

STEP 2. TEST

To verify that, we will

Realizar entrevistas con socios ¥ proveedores claves para validar la
viahilidad v la aceptacidn de la solucion propussta.

STEP 3. METRIC

And measure

%o de los socios o proveedores que se sientan identificados con la
hipdtesis y aprueben un portal web como medio de acceso mas facil
e intuitivo.

STEP 4 CRITERLA

We are right if

Que por lo menos el 70% de los entrevistados s= identifiguen con la hipdtesis
v el dolor 2n relacion, legrando que lo aprueben identificando los servicios
baszes yla facilidad de acceso.

Lot AT AT Ry AL T LG E 5 1 RO Cnae 3T0R & T3 BB

Las entrevistas a socios y proveedores tienen confiabilidad media, es eficaz, es
rapido y se ajusta al tiempo inicial de una semana y nos permitié conocer algunos
de nuestros potenciales socios y proveedores de una forma profunda, cualitativa y

gue permitira hacer ese acercamiento a la solucion para los principales dolores o
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necesidades relacionado con la gestion en propiedad horizontal con base a nuestra
oferta de valor de servicios. Este “test card” nos ayudd a estructurar y guiar las
entrevistas con los socios claves, enfocandonos en la validacion de la hipotesis
sobre el canal o medio de acceso y su impacto en la oferta de valor de nuestro

proyecto.

Resultados numéricos:
Entrevistados: 5
Respuestas relacionadas: 4

Porcentaje: 80%

También logramos Consignar las observaciones, aprendizajes y acciones tomadas
respecto a nuestro proyecto, utilizando como guia la estructura de la “learning card”
para cada experimento. A continuacion, se exponen para cada uno de los tres

experimentos realizados:
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Figura 7

Learning card 1

| e

Implementando un sistema eficaz y eficiente de gestion de PQRS,
podemos canalizar de manera efectiva las necesidades y demandas
de los residentes en propiedades horizontales en Colombia.

El acceso debe ser dinamico, €l seguimiento a los PQRS debe poder
arrojar informacion clara gue permita clasificar y calificar.

Lo més relevante es que los usuarios se sientan atendidos y los

administradores tengan herramientas que |le permitan canalizar
eficientemente las solicitudes

Mejorar el canal de acceso para que sea mas dinamico, evaluar canalizar
las solicitudes por mas de un medio sin ser llamado solo PQRS
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Figura 8

Learning card 2

s [swe ]

Generar s=rvicios basado en madulos gue permita generar alivisdores = los
diferentes dolores que pueden llegar a ser comunes o iguales en diferentes
copropiedades o personalizable segin el requerimiznto.

La necesidad de atencion puede variar segun el estado, rol o edad de la
persocna

Los servicios basados en madulos generan una aceptacion bastants
contundente, |a eleccion de estos varia considerablemente en los
residentes. Para los administradores se observa similitud.

Disefiar operativa con base al administrador, pero visualmente y con la
muestra de datos con base a los residentes y/o propietarios.




Figura 9

Learning card 3

R e | E—

canal o medio de accesa mas facil, intuitive es un portal web dado su
adopcidn temprana para muchos usuarios en todas las edades
principalmente en la edad madura o adulta.

El canal de comunicacion genera una clara aceptacion y facilidad, pero
denota varios pasos 0 medios de acceso que pueden ser mas practicos.

Deszde los socios y proveedores se obtuvo un sl para la plataforma
teniendo como base sea desarrollado web, se resaltd 3 importancia de
Iz inclusion de una tecnologia mas relevante y practica.

Implementar portal weh e integrar una tecnologia practica relevante
como un chatbot o sistema de auto respuesta para agilizar solicitudes y
procesos.




A pesar de que todas las hipotesis validadas en los diferentes experimentos
fueron aceptadas en un porcentaje suficiente para la muestra tomada,
consideramos que esta aceptacion nos deja con retos importantes, estos
retos fueron plasmados en el “Learning Card” pero también podemos decir
que la informacion obtenida no fue lo suficientemente concluyente para
determinar cambios importantes o contundentes en lo planteado para el

proyecto hasta el momento.

La propuesta de valor para nuestra experimentacién con base al segmento
de cliente y sus caracteristicas nos permitié construir el PMV en un landing
page, pero el tiempo de prueba y el objetivo principal de este proyecto de
grado no nos permitieron llegar al punto de desarrollo de servicios o0 modulos
funcionales, dada la prontitud de la presentacién y la estrategia académica.
Se trabajo en culminar los requisitos, obteniendo unos hallazgos favorables
para la consecucion del proyecto.

A lo largo del proceso logramos obtener evidencias importantes a traves del
uso de herramientas tecnoldgicas que nos facilitaron construir el PMV, pero
también obtener datos de consultas, interaccion, analisis y otros importantes
en la prueba piloto revisada, para esto el portal mailchimp nos dio un resumen
importante para seguir trabajando en ampliar las capacidades de este sitio
en la construccion de nuestro proyecto final. Se deja a continuaciéon una

gréafica de la administracion del sitio usado para el PMV:
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Figura 10

Grafica de administracion
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9. ROADMAP DEL NEGOCIO
Figura 11

Fases

Fase 3 Fase 4 Fase 5
Fase 1 Fase 2
Comercializacion y Consolidacion y Innovacion y

Escalabilidad Crecimiento Diversificacion
(7-12 meses) (13-24 meses) (24+ meses)

Investigacion y Desarrollo Pruebas y Validacion

(0-3 meses) (4-6 meses)

Fase 1: Investigaciéon y Desarrollo (0-3 meses)
e Analisis de Mercado y Competencia

e Realizar estudios de mercado detallados para identificar las necesidades
especificas de los administradores de propiedades horizontales y los

residentes.
e Analizar las fortalezas y debilidades de las soluciones competidoras.
o Definir el perfil del cliente ideal y segmentar el mercado obijetivo.
« Definicion del Producto
e Especificar las funcionalidades béasicas y avanzadas de la plataforma.

e Diseflar un MVP (Producto Minimo Viable) con las caracteristicas

esenciales.

e Validar el concepto y el disefio del producto con un grupo de usuarios

tempranos (feedback loop).
o Desarrollo Técnico

e Seleccionar tecnologias y herramientas adecuadas para el desarrollo de

la plataforma.

e Establecer un equipo de desarrollo agil y definir sprints iniciales.
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e Desarrollar la primera version del MVP.

Fase 2: Pruebas y Validacion (4-6 meses)
e Lanzamiento de la Version Beta
e Realizar un lanzamiento controlado de la version beta de la plataforma.

e Invitar a usuarios tempranos a probar la plataforma y proporcionar
feedback.

e Implementar mecanismos de seguimiento y analisis de uso de la

plataforma.
e Optimizacion y Ajustes
e Analizar los comentarios y datos de uso para identificar areas de mejora.
e Realizar ajustes y optimizaciones en la plataforma.

e Desarrollar e integrar nuevas funcionalidades basadas en el feedback

recibido.

Fase 3: Comercializaciéon y Escalabilidad (7-12 meses)
« Estrategia de Marketing y Ventas

e Desarrollar un plan de marketing digital para aumentar la visibilidad y

atraccion de usuarios.

e Implementar campafias de marketing en redes sociales, SEO, y

publicidad pagada.
o Establecer un equipo de ventas para captar clientes B2B y B2C.

« Modelo de Monetizacion
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e Definir y ajustar los planes de suscripcion y precios de los modulos

premium.
e Implementar sistemas de pago seguros y eficientes.

e Crear alianzas estratégicas con proveedores de servicios

complementarios.
o Expansion del Servicio

e Expandir la plataforma a nuevas regiones y mercados dentro de
Colombia.

e Explorar oportunidades de internacionalizacion en mercados similares.

Fase 4: Consolidacion y Crecimiento (13-24 meses)
e Mejora Continua del Producto

e Continuar recopilando y analizando feedback de usuarios para mejoras

continuas.

e Desarrollar nuevas funcionalidades y servicios basados en las tendencias
del mercado y las necesidades de los usuarios.

e Mantener un enfoque agil para responder rapidamente a los cambios del

mercado.
« Estrategias de Fidelizacién

e Implementar programas de fidelizacion para retener a los clientes

actuales.

e Ofrecer descuentos y beneficios exclusivos para suscriptores de largo

plazo.
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e Crear una comunidad de usuarios para fomentar el intercambio de

experiencias y soluciones.
o Escalabilidad y Sostenibilidad

e Optimizar los procesos internos y la infraestructura tecnologica para

soportar un mayor volumen de usuarios.
e Evaluar y mejorar continuamente la seguridad y la proteccién de datos.

e Desarrollar estrategias de sostenibilidad para asegurar el crecimiento a

largo plazo del negocio.

Fase 5: Innovacion y Diversificacion (24+ meses)
o Exploracion de Nuevas Oportunidades
e Investigar y desarrollar nuevos productos y servicios complementarios.

¢ Innovar con tecnologias emergentes como loT, inteligencia artificial y

blockchain.

e Ampliar la oferta de valor con soluciones personalizadas para diferentes

segmentos de clientes.
e Adquisiciones y Alianzas Estratégicas

e Explorar oportunidades de fusiones y adquisiciones para acelerar el

crecimiento.

e Establecer alianzas estratégicas con empresas tecnologicas y de

servicios para ampliar la red de soluciones ofrecidas.
o Evaluacién y Ajustes Continuos

e Realizar evaluaciones periddicas del desempefio del negocio y ajustar las

estrategias segln sea necesario.
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e Mantener una cultura de innovacion y mejora continua dentro de la

organizacion.
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10.APRENDIZAJES DEL PROCESO

Durante el desarrollo del proyecto de gestion y administracion de propiedades
horizontales, se han obtenido varios aprendizajes clave que han sido fundamentales
para mejorar el modelo de negocio en todos sus componentes. A continuacion, se

detallan los aprendizajes mas significativos:

Validacion de la Oferta de Valor: Uno de los aprendizajes mas importantes fue la
validacion de la oferta de valor inicial. A través de encuestas, entrevistas y pruebas
con usuarios tempranos, se pudo identificar que la gestion eficiente de PQRS
(Peticiones, Quejas, Reclamos y Sugerencias) es una necesidad critica para los
administradores de propiedad horizontal. Esto confirmé que nuestra propuesta de
valor centrada en la simplificacion y eficiencia de estos procesos es altamente

relevante y deseable.

Priorizacién de Servicios: La priorizacion de servicios fue clave para resaltar la oferta
de valor inicial. Identificamos que los servicios mas valorados por los
administradores incluyen la gestion avanzada de pagos, la estandarizacion de
procesos y las comunicaciones oficiales. Al enfocarnos en estos servicios, pudimos
diferenciar nuestra plataforma de las soluciones competidoras y ofrecer un producto

gue realmente resuelve los problemas mas urgentes de nuestros usuarios.

Importancia de un Modelo Freemium: El modelo freemium resulté ser una estrategia
efectiva para atraer usuarios iniciales y generar traccion. Ofrecer una version
gratuita de la plataforma permitié que muchos administradores se interesaran por la
solucién sin riesgo, lo que facilitd la adopcién y generd interés en los servicios
premium. Este enfoque ayudd a construir una base solida de estrategia de usuarios
y apuntando a generar ingresos recurrentes a través de suscripciones a moédulos

adicionales.

Feedback Continuo de Usuarios: El feedback continuo de los usuarios de prueba
fue esencial para mejorar la plataforma. A través de mecanismos de seguimiento y

analisis de uso, recopilamos datos valiosos que nos permitieron identificar areas de
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mejora y optimizar la experiencia del usuario. Este proceso iterativo de recibir y
aplicar feedback aseguré que la ideacion de la plataforma evolucionara para

satisfacer las necesidades cambiantes de los usuarios.

Estrategia de Monetizacién Efectiva: Desarrollar una estrategia de monetizacion
efectiva fue un desafio clave. Aprendimos que ofrecer planes de suscripcién con
diferentes niveles de acceso y precios ajustados a las funcionalidades adicionales
es una manera efectiva de generar ingresos. Ademas, la posibilidad de personalizar
servicios y ofrecer andlisis de datos avanzados afiadio valor a los usuarios y justifico

el costo de las suscripciones premium.

Importancia de la Transformacion Digital: La transformacion digital en la gestion de
propiedades horizontales no solo es posible sino necesaria. Las pruebas piloto
demostraron que la digitalizacion de procesos rutinarios y tradicionales mejora
significativamente la eficiencia operativa y la satisfaccion de los usuarios.
Implementar soluciones tecnoldgicas avanzadas facilité la gestion diaria y redujo la
carga de trabajo manual, permitiendo a los administradores centrarse en tareas

estratégicas.

Colaboracion con Stakeholders: La colaboracién con stakeholders clave, como
residentes y miembros del consejo de administracion, fue crucial para la
constitucién, ideacién y mejora del proyecto. Involucrar a estos grupos en el proceso
de desarrollo y validacién ayudd a asegurar que la plataforma se disefie con las
expectativas y necesidades de todos los involucrados, promoviendo una mayor

adopcion y satisfaccion.
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11.CONCLUSIONES

El proceso de desarrollo y mejora del modelo de negocio para la gestién y
administracion de propiedades horizontales ha demostrado ser una iniciativa vital
para enfrentar los desafios contemporaneos en este sector. A partir de los
aprendizajes obtenidos, se pueden extraer varias conclusiones clave que guiaran la

implementacion y expansion exitosa de esta estrategia digital.

Adaptabilidad a las Necesidades Especificas: Es crucial que la estrategia se adapte
a las necesidades y caracteristicas especificas de cada conjunto residencial. Cada
comunidad tiene sus propias dinamicas y desafios, y una solucién digital debe ser
flexible para abordar estas particularidades. Personalizar los servicios Yy
funcionalidades segun las demandas especificas de los usuarios permitira una
mayor aceptacion y satisfaccion, mejorando asi la eficiencia operativa y la calidad

de vida de los residentes.

Cumplimiento de Regulaciones y Disposiciones Legales: La implementacion de
cualquier estrategia digital en el &mbito de la propiedad horizontal debe cumplir
rigurosamente con las regulaciones y disposiciones legales aplicables en Colombia.
La Ley 675 de 2001 y otras normativas relevantes establecen las bases legales para
la administracion de propiedades horizontales. Asegurarse de cumplir con estas
leyes no solo evita sanciones legales, sino que también garantiza la confianza y

seguridad de los usuarios en la plataforma.

Importancia de Profesionales Especializados: Contar con profesionales
especializados en propiedad horizontal y tecnologia es esencial para el éxito de esta
estrategia. La combinacion de conocimientos en gestion de propiedades y
competencias tecnolégicas permite desarrollar soluciones mas efectivas y
adaptadas a las necesidades del sector. Estos profesionales pueden proporcionar
insights valiosos y asegurarse de que la plataforma cumpla con los estandares de

calidad y seguridad necesarios.
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Valor de la Transformacion Digital: La transformacion digital es una herramienta
poderosa para mejorar la gestion de propiedades horizontales. Digitalizar procesos
rutinarios y tradicionales no solo aumenta la eficiencia, sino que también reduce la
carga administrativa, permite una mejor gestion del tiempo y mejora la comunicacion
entre los administradores y los residentes. Este enfoque facilita la resolucién de
problemas y la toma de decisiones basada en datos, contribuyendo a una

administracion mas proactiva y efectiva.
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