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Resumen ejecutivo

El objetivo del presente plan de negocios es introducir un meétodo innovador en
la industria inmobiliaria mediante un concepto de puesta en escena del inmueble
para demostrar la potencialidad de este a los interesados, repercutiendo esto en
la venta, que como quedd plasmado, puede realizarse mas rapido y hasta con

un precio mas elevado que la tasacion original.

El mercado inmobiliario argentino, ha sido uno de los sectores mas afectados de
los dltimos afos, teniendo un pico durante la pandemia casada por el
coronavirus. También es para destacar que esta rama es sensible a cuestiones
politicas y las tendencias que departa el gobierno en turno. Lo anterior genera
gue la oferta de inmuebles supere a la demanda, generando un estancamiento

en las operaciones.

Por eso en MS Home Staging, luego de haber reconocido esta necesidad, se
busca brindar una alternativa para los vendedores de inmuebles generando un
valor agregado a la operacion mediante la prestacion de un servicio que puede

ser realizado 100% de acuerdo con las necesidades de cada cliente y/o proyecto.

El funcionamiento del negocio propuesto requerira de una inversion inicial de $
4.705.268. Luego de realizar un cashflow para tener un panorama sobre los
ingresos y los costos en los que recae el proyecto, se estimé un valor actual neto
(VAN) de $ 1.407.679,41 con una tasa interna de retorno (TIR) de un 44%
(superior a la tasa de descuento empleada), indicando lo anterior la viabilidad de

la idea planteada.
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Capitulo 1: Evaluacion de la oportunidad

El plan de negocios del presente trabajo se desarrollara a partir del andlisis de
los servicios de marketing disponibles para el mercado inmobiliario argentino. La
investigacion realizada ha arrojado como resultado una escasa variedad de
servicios tendientes a optimizar y acelerar las acciones de compra, venta y

alquiler de inmuebles.
A. TENDENCIAS

Nos encontramos con un consumidor con nuevas formas de comportamiento.
Posee mayor nivel de informacion, mas reflexivo, que busca minimizar los
riesgos, y que quiere seguridad, simplicidad y celeridad en los proceso de
compras. El consumidor tiene a su alcance a una gran variedad de opciones
para poder comparar un mismo producto y poder saber de él a través de la
tecnologia. Las empresas se preocupan cada vez mas por la calidad de su oferta

para evitar la migracion de sus clientes a otras marcas.

El gran avance tecnologico ha producido consumidores mas demandantes que
desean satisfacer sus necesidades en plazos mas cortos; buscan una respuesta
mas inmediata que de respuesta a la ansiedad producida al momento de

consumir.

En la actualidad, las marcas de vanguardia, tienen como estrategia generar una
conexion emocional con el publico, es decir, estrechar un vinculo con el cliente
a traves de las emociones en lugar de la razon, podemos notar esto en muchas

publicidades de Nike y de Coca Cola entre muchas otras.

“El consumidor olvidara lo que dijiste, pero jamas olvidara lo que le has hecho
sentir” Eric Kandel (2018)
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B. ¢QUE ES EL HOME STAGING?

En espafiol, home staging quiere decir “puesta en escena de una vivienda”. Es
una innovadora herramienta de marketing inmobiliario, consiste en aplicar un
conjunto de procedimientos para poner a punto una vivienda para su venta o
alquiler, haciendo que ésta resulte mas atractiva, luminosa y acogedora para la
mayor cantidad de potenciales compradores, logrando que se venda o alquile

rapidamente y a un mejor precio.

El objetivo de home staging es lograr que el comprador conecte emocionalmente
con la vivienda, que se imagine viviendo ahi. La vivienda que se pondra a la
venta tiene la impronta de la personalidad del propietario, interfiriendo en la
posible conexion emocional del comprador, podria ser que tenga una decoracion
pasada de moda o muy personal. Un home stager es por defecto objetivo y por
eso tiene la capacidad de presentar la vivienda de la manera mas “neutra”
posible y en todo su esplendor para que guste a la mayor cantidad de
compradores potenciales. Para esto es necesario la reorganizacion vy
optimizacién del espacio fisico, el estudio de la circulacién y la distribucién del
mobiliario, limpieza, orden, efectuar pequefias reparaciones, resaltar puntos
fuertes, minimizar puntos débiles, presentar una decoracion neutra y lo que es

de suma importancia, la fotografia estratégica.

C. MERCADOS

I Home Staging en el mundo

En Estados Unidos el home staging se ha transformado en algo esencial a la
hora de vender un inmueble. No solo brinda a los compradores potenciales la
oportunidad de visualizar el potencial de disefio de su hogar, sino que resulta

gue organizar su espacio (también conocido como exhibir su hogar con muebles)
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podria ayudar a que su hogar se venda mas rapido y por mas dinero. Segun el
estudio "Staged to Sell" publicado por UpNest, un servicio de sitio web gratuito
que le permite comparar multiples agentes y cotizaciones de bienes raices, la
puesta en escena del hogar también es una tactica poderosa; una que puede
darle una ventaja competitiva en el mercado inmobiliario despiadado de hoy. El
estudio descubrié que las casas vacias se vendian un 6% menos que las casas
ocupadas y permanecen en el mercado por mas tiempo. Los inmuebles
amueblados profesionalmente tienen una mayor percepcion del valor que los
inmuebles sin amueblar, esto lleva a ofertas mas grandes. En promedio, un
hogar amueblado se vende un 17 por ciento mas que uno sin amueblar. Estudios
muestran que los inmuebles que utilizan el servicio antes de publicarlo en el
mercado se venden un 87 por ciento antes que las que no. También, que los
inmuebles amueblados por profesionales, un 95 por ciento se venden antes de
los 11 dias publicadas, mientras que los que no son amuebladas tardan un
promedio de 90 dias en ser vendidas o alquiladas. Los compradores que van a
ver las casas se quedan en promedio 5 minutos en una casa vacia, mientras que

en una casa amueblada por el servicio brindado, el promedio es de 40 minutos.

Dado el indice el cual dice que gracias al home staging una propiedad es vendida
mucho mas rapido que sin el servicio, creemos que el potencial de crecimiento
es enorme. Utilizando los proveedores correctos (red de disefiadores,
decoradores, marcas de decoracion, etc.) una vez entrado el mercado el
crecimiento es exponencial. EI home staging agiliza la compraventa de
inmuebles y es una idea mas rentable tanto para el vendedor como para el
comprador. Para el vendedor, el servicio no solo hace mas rapida la venta, sino

gue también puede subir el precio del inmueble.

ii. Mercado de Home Staging en Argentina

Las dos principales figuras que encontramos en este mercado son Estudio 3Ry

German Rasia.
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Estudio 3R realiza puesta en escenas Unicamente para fotografias, videos y
tours virtuales. Han trabajado con muchas inmobiliarias y transmiten mucha
confianza y profesionalismo. Sus precios son bajos debido a que solo utilizan los
muebles y la decoracion que encuentran ahi. Creemos que el servicio ofrecido
por Estudio 3R se focaliza en atraer clientes al inmueble y es de gran ayuda para
personas que alquilan su departamento en plataformas online, donde las fotos

son de suma importancia, como lo es en Airbnb.

Germéan Rasia es arquitecto y agente de bienes raices, quien trajo el home
staging a la Argentina luego de haberlo practicado por afios en Europa. Nos
llama la atencion que no tenga pagina web y su perfil empresarial de Facebook
este muy desactualizado y con muy poco material. Fuera de ellos dos no existe
ningdn otro competidor en la Argentina, lo cual consideramos alentador.
Creemos que hay mucho lugar para crecer en este mercado y no nos
sorprenderia que en los proximos afios vayan apareciendo cada vez mas
jugadores en el mismo. Actualmente las inmobiliarias, no realizan puestas en
escenas con muebles propios y decoradores sino que Unicamente buscan
presentar el inmueble de la mejor manera posible con el mobiliario que esta en

la propiedad.

iii. Mercado Inmobiliario argentino

El mercado inmobiliario cuenta con una amplia y variada oferta de inmuebles,
tanto para la compra, venta o alquiler. Segun el estudio realizado por el software
inmobiliario 2clics.com.ar, en Argentina el tiempo estipulado en vender una
propiedad es aproximadamente de 5 meses. En promedio, hay unos 60.000
contratos de compra venta en la Ciudad Autonoma de Buenos Aires al afio, en
el Gran Buenos Aires es de 100.000 (anexo 1). El mercado inmobiliario
actualmente es de 30.000 escrituras de compraventa al aiio en CABA (2019, el
peor afio), mientras que en la provincia de Buenos Aires se registraron 70.000

contratos (anexo 1), ademas de miles de alquileres anuales.
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D. PROBLEMA

Como resultado del analisis realizado en base a los nuevos comportamientos de
los consumidores, notamos que las inmobiliarias no estan respondiendo a la
necesidad que el mercado demanda con respecto a las operaciones de bienes
raices. Tanto los compradores como los vendedores desean procesos mas
cortos y eficaces. Las herramientas de marketing utilizadas y ofrecidas por los
agentes inmobiliarios se basan primordialmente en los contactos sociales con
los que cuentan sus corredores, en una pagina web, en la colocacion de carteles
en los balcones de las propiedades, anuncios en los diarios de mayor tirada y en
participar en portales como Argenprop, Zonaprop y Topinmobiliario entre otros.
Esta metodologia de trabajo coloca al vendedor (en caso que se tratase de una
compra-venta) en una posicion pasiva, sin ofrecer otra alternativa mas que la

espera.

Otro factor muy importante son los costos en los cuales hay que incurrir para
mantener un inmueble. En el 2019 las expensas en la Ciudad subieron por
encima de la inflacién general del distrito. El dato surge del relevamiento que
mes a mes realiza la Direccién de Estadisticas y Censos del Gobierno. En
diciembre 2019, las expensas promedio que paga una familia en Buenos Aires
completaron un aumento del 51,8% en el afio. Si el costo mensual era de $2368
en diciembre de 2018, un afilo mas tarde se fue a $3598. No hay que perder de
vista que el aumento del 51,8% es un promedio, esto quiere decir, que para
muchas familias el aumento fue bastante mayor, hubo casos del 70% de

incremento.

Ademas de las expensas todos los inmuebles pagan servicios de energia

(Edesur), gas (Metrogas), ABL y el agua (AySA).
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E. OPORTUNIDAD

La herramienta de home staging practicamente no esté instalada en Argentina 'y
menos aun explotada por las empresas dedicadas a las operaciones de bienes
raices. Ninguna de las inmobiliarias de mayor prestigio del pais ofrece este

servicio.

Las dos empresas que ofrecen home staging en el pais no ofrecen una propuesta
acorde a las necesidades del mercado. Los beneficios de contratar el servicio de
un home stager son varios. Primero, que tienen la capacidad de ver con
objetividad la vivienda, potenciar sus cualidades y crear un vinculo emocional
con el comprador o inquilino. El monto invertido en sus honorarios (no es un
gasto), es minimo en comparacién con tener que bajar el precio de venta de una
vivienda. Las propiedades a las cuales se les aplico home staging se destacan y
diferencian de viviendas similares sin home staging. Ademas, la imagen del

comercializador se ve beneficiada por ofrecer un servicio innovador y diferencial.
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Capitulo 2: Negocio propuesto para captar Ila
oportunidad

Introduccion

En este apartado, se analiza la situacion del sector utilizando un modelo de
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (FODA) en conjunto con el
modelo de las Cinco fuerzas competitivas que expresa Porter (2012), donde se
estudia el poder de negociacion de los clientes, la rivalidad entre las empresas,
el poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de productos

substitutos y la amenaza de nuevos entrantes.

El emprendimiento desarrollado utilizard como soporte de ventas una péagina

web a través de la cual se explicara el concepto de home staging.

Realizaremos una primera inversion para la compra de muebles y alquiler de un
depdsito en CABA (Villa Crespo) para guardar los mismos. De esta manera
poseeremos el control total de nuestra mercaderia. Con este presupuesto
tendremos el mobiliario para que los decoradores luego puedan utilizar en la

etapa de puesta en escena.

Uno de los mayores focos del proyecto seran las alianzas estratégicas que se
acordaran con diferentes rubros del mercado necesarios para la puesta en

escena de un inmueble.

En primer lugar se realizara un plan para captar de la mejor manera lo solicitado
por el cliente. MS utilizara su mobiliario y objetos de decoracién propio para
realizar las puestas en escena de los inmuebles. Tanto nuestros muebles como
los accesorios podran ser comprados por los nuevos propietarios. En segundo
lugar, contaremos con una red de decoradores capacitados en la tarea de
stagers que llevaran a cabo cada proyecto. El fee calculado para los stagers sera

dependiendo del tamafio del inmueble con el que trabajen. Contaran por

10
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bonificaciones de los inmuebles vendidos con rapidez. Esto los motivara a
realizar su trabajo de la mejor manera. Posteriormente, se realizard un portfolio
con la intervencién de disefiadores gréficos y fotografos. Trabajaremos con una
agencia de marketing digital para el reconocimiento de la marca, la captura de

nuevos clientes y el posicionamiento tanto de la empresa como del servicio.

Para captar clientes que tienen el tiempo necesario para llevar a cabo las tareas
ofrecidas por MS Home Staging pero que no tienen la capacidad para proyectar
el trabajo a realizar, se les ofrecerd la opcion de Home Staging Consulting a
través de la cual nuestros decoradores realizardn un proyecto en base a la

propiedad a intervenir para que luego el cliente lo lleve a cabo.

Nuestro canal de ventas principal, al comienzo, seran clientes particulares, ya
gue vemos un mercado desatendido para este segmento. Con el servicio de
Home Staging los clientes se veran altamente beneficiados por contar con la
herramienta de marketing a la hora de cerrar una operacion comercial ya que los
tiempos de venta serdn menores, la atraccion de futuros compradores sera
mayor y los precios de venta seran mejores. Una vez que el negocio crezca
ofreceremos nuestro servicio a las inmobiliarias y de esta manera ayudaremos
tanto a los propietarios como a las inmobiliarias a vender en un menor plazo de

tiempo.

Al comenzar nuestra operacion, nos enfocaremos en dar a conocer la marca y el
servicio a la mayor cantidad posible de gente. Nos centraremos en describir los
beneficios de trabajar juntos demostrando que contamos con lo que estan
necesitando, es decir, vender mas rapido y a un mejor precio. Comenzaremos
realizando una campafa de marketing tanto en Google Ads como en Instagram,
con un video explicativo sobre nuestro servicio y nuestra marca. Sumado a esto
realizaremos diez servicios con influencers mediante lo modalidad denominada

“canje”, es decir, trueque, para que realicen acciones en redes sociales.

Los primeros doce meses van a ser de vital importancia, por eso

11
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continuaremos realizando dos canjes por mes para seguir incrementando el
trafico en Instagram y en la web, generar confianza, conseguir visibilidad y
aumentar el niumero de leads y las oportunidades de venta. ElI marketing
conocido como “boca a boca” (WOM, Word of Mouth, su nombre en inglés) va a
cumplir un rol fundamental en las primeras etapas del negocio. Es por eso que
pondremos foco en el cliente y en el customer experience. Cuando destacamos
experiencia significamos que esta influye directamente en la capacidad del
cliente de recomendar la marca y generar asi nuevos clientes. Es por eso que,
buscaremos crear una conexion emocional con el mismo, superando las
expectativas y demostrando que el servicio de MS esta sustentado en solucionar
un problema.

Tendremos una estrategia para conseguir clientes tanto a corto como a largo
plazo. A corto plazo:

- Crearemos una plantilla de mail para enviar a propietarios de viviendas
ofreciéndoles nuestros servicios y contandoles los beneficios del home
staging.

- Buscaremos los emails de los propietarios que ofrezcan sus inmuebles
a través de los portales de internet y les enviaremos la informacion del
servicio. Dias después realizaremos un follow up mediante llamada
telefonica para ver chequear sobre el servicio ofrecido para

aclaraciones o directamente, en caso viable, para concretar una visita.

A largo plazo nos enfocaremos en generar mayor visibilidad en internet.

- Crearemos una pagina web realizada en Wordpress con un disefio
custom hecho por un Senior Designer. Se pretende conseguir un
disefio sobrio y minimalista enfocado en explicarle al cliente el servicio,
su aplicacion, sus beneficios, demostraciones y con un formulario de
contacto.

- Contrataremos los anuncios de Google para posicionarnos en los
primeros lugares cuando el usuario realice busquedas relacionadas
con la venta de inmuebles y con nuestro servicio.

- Crearemos un perfil de MS Home Staging en redes sociales donde

12
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publicaremos regularmente fotografias de nuestros trabajos
destacando el antes y el después remarcando a su vez las ventas

efectuadas.

Habra un tiempo estipulado de mutuo acuerdo entre MS Home Staging y el
cliente, en el cual se llevara a cabo el servicio de puesta en escena del inmueble.
El servicio puede concluir por dos razones: la venta de este o la finalizacion del
tiempo establecido, donde el cliente puede renovar el contrato y continuar

utilizando el servicio.

El valor del servicio se determinara segun distintos factores como los ambientes
a amueblar acordados entre el cliente y los stagers, la tasacion del inmueble, el

tipo de staging segun la categoria contratada, entre otros.

Analisis del Sector (Porter)

Podemos analizar también el atractivo de esta oportunidad utilizando a Michael
E. Porter (1979), que explica que la esencia de la formulacion de una estrategia
consiste en relacionar a una empresa con su medio ambiente y este ambiente
consiste en 5 fuerzas: El poder de negociacion de los clientes, la rivalidad entre
las empresas, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de

productos substitutos y la amenaza de nuevos entrantes.

- Poder de Negociacion de los Clientes

Consideramos que los clientes tienen un poder de negociacion medio, ya que
pueden optar por alguna de los pocas opciones que hay en el mercado asi
también como por realizar ellos mismos el home stage (I6gicamente en esta
situacion el resultado final no seria el mismo pero el cliente tiene la posibilidad).
Al ser una técnica innovadora en el pais, la desconfianza en el servicio puede

afectar la decision del consumidor.

13
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- Rivalidad entre las Empresas

El negocio de home staging en la Argentina es muy joven y la cantidad de
empresas que hay en el mismo es realmente baja. Teniendo en cuenta la
cantidad de viviendas en proceso de venta u alquiler, hay mucha demanda para
explotar. Es una gran oportunidad para establecer una marca de calidad y
confianza.

- Poder de Negociacion de los Proveedores

Definimos a los proveedores en esta industria como las casas de decoracion.
Las mismas van a ocupar un gran rol. Vamos a llevar a cabo una gran inversion
en muebles de diferentes casas. Asique podemos decir que el poder de

negociacion con los proveedores es alta.

- Amenaza de Sustitutos

La consideramos una amenaza baja ya que no encontramos otro servicio que
cumpla con la misma funcion que el home staging. Quiz4 un buen agente
inmobiliario podria generar ventas mas rapidas y a un mejor precio, pero no
creemos que ambos servicios estan conectados, de hecho combinando los dos

seria aun mas sencillo vender un inmueble.

- Amenaza Nuevos Entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es media. Las inmobiliarias son la principal

amenaza, ya que al tener una amplia cartera de clientes, pueden comenzar con

una unidad de negocios dedicada a ofrecer este servicio.

14
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Analisis FODA

- Fortalezas

La habilidad de los trabajadores es un gran fortaleza. La empresa contrata
stagers profesionales, que serian disefiadores de interior, graficos y arquitectos,
para poder brindar el mejor disefio y servicio para el cliente. La consulta con el
cliente y la charla clara con el mismo es la clave para que el home staging logre
resultados. El gasto que tendra que hacer el cliente también es una fortaleza, ya
gue es bajo. Con invertir entre 1 a 3 por ciento del precio del inmueble el home
staging es posible. La empresa es totalmente de home staging, esto es una

fortaleza ya que nos enfocamos solamente en nuestro core competence.

- Oportunidades

En Argentina, y mas que nada en la Capital Federal, vemos que hay un mercado
que esta desatendido. Es una gran oportunidad ya que las casi ninguna
inmobiliaria utiliza el home staging y la mayoria de la gente que vende o alquila
su inmueble no conoce de qué se trata el servicio. No hay competidores directos

en el area que queremos enfocarnos.

- Debilidades

Una de las mas grandes debilidades es a falta de conocimiento sobre el servicio.
Esto lleva a que en el comienzo, va a haber un gran gasto en marketing para
poder llegar a hacer conocido el servicio y que la gente quiera implementarlo.
Otra debilidad puede ser lo dificil que puede ser convencer y hacer entender a la
gente que el servicio que brindamos es la mejor opcion. Es decir, convencer al

cliente a que invierta mas dinero en la venta o alquiler de su inmueble.

15
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- Amenazas

La amenaza mas grande con respecto al negocio son los constantes cambios
econdmicos y politicos del pais. La inflacién, el 2019 fue el afio mas bajo en
contratos de compraventa de inmuebles, bajando a 30.000 contratos. Los

alquileres de inmuebles también bajaron.

Entrevistas

Para poder comprender el mercado desde adentro realizamos dos entrevistas,
las cuales se encuentran en el anexo de este trabajo junto con el modelo guia
utilizado, con miembros de importantes inmobiliarias del pais. Pudimos notar que
el servicio que ofrecemos es novedoso, innovador y de gran utilidad, pero que la
aplicacion del mismo va a depender mucho de la confianza que depositen los
clientes en esta técnica disruptiva y en su posibilidad econdémica. Para generar
un vinculo de confianza con el cliente y asegurar el servicio, se decidié brindarles
facilidades de pago cobrando un adelanto del 30% del servicio total y una vez

gue se venda el inmueble, el pago final del restante 70%.

Dolores Fresco, la primera entrevistada, posee conocimientos casi nulos sobre
el home staging. Por otro lado, Enrique Caubarrere, dio una buena definicién

sobre el servicio y coment6 que se interesa y capacita en estas técnicas.

Luego de haber analizado el mercado del home staging en la Argentina y haber
concluido que la competencia era casi nula, llamé la atencion que el Gerente de
Toribio Achaval afirmara que la aplicacion de este servicio va tomando mayor
volumen al aparecer mas empresas que prestan el servicio. Pero, luego genera
una contradiccién diciendo que este servicio es solo adoptable por las principales
inmobiliarias que tienen respaldo econdmico y estan dispuestas a invertir en

estas oportunidades.
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También, realizamos una llamada telefonica con €l para resolver esta duda y
afirmd que tanto las inmobiliarias 0 empresas con servicios similares, no realizan
puestas en escenas con muebles propios y decoradores sino que Unicamente
buscan presentar el inmueble de la mejor manera posible con el mobiliario que
esta en la propiedad. Es decir que si un inmueble esta sin amueblar, no invierten
tiempo y recursos en él. A lo sumo, pueden subcontratar a alguna empresa que
mediante un render pueda “vestir” de forma virtual la propiedad a vender,

guedando esto por fuera del concepto que involucra el home staging.

Los dos entrevistados, hacen referencia a la dificultad por la cual esta
atravesando este mercado. Tanto por la inestabilidad econdmica como politica
del pais. Esto provoca que los procesos de venta sean tediosos y a largo plazo,
ya que la oferta es mucho mayor a la demanda. Nuestro foco esta en brindarle
al vendedor un servicio innovador que lo ayude a destacarse con una
diferenciacion de las demas ofertas que hay en el mercado, y como dice el
gerente contactado: “el primer impacto positivo es el mas efectivo y esto se
produce a través de una buena imagen, asi logra diferenciarse y facilitar el

proceso de seleccion.”

Como todo mercado, el inmobiliario también cambia y busca ser dinamico y
efectivo, dejando atras propuestas que hoy son obsoletas, por ello, podemos
concluir que el mercado inmobiliario argentino esta en una etapa de
estancamiento, que busca procesos mas efectivos y con plazos menores, los
cuales pueden venir de la mano del home staging. Este servicio ofrece al
vendedor una ventaja competitiva realmente valiosa y es nuestra tarea dar a
conocer el mismo y generar confianza en los clientes para que puedan invertir
en €l generando una publicidad de boca en boca, que permita a MS poder

posicionarse entre su publico objetivo.

Encuestas

Las necesidades del consumidor, resultan centrales a la hora de llevar a cabo un
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analisis del sector. Realizamos un total de cien encuestas a individuos con
inmuebles en venta en el corredor de Avenida Libertador (Nufiez, Palermo,
Recoleta, Belgrano). Tanto el modelo de encuesta como las tablas y gréaficos que

se generaron de los datos obtenidos, se encuentran detallados en el anexo.

De estos datos, se evidencia que el 74% de los encuestados tiene en venta su
propiedad hace mas de seis meses y casi la mitad de ellas se encuentra sin
muebles. 6 de cada 10 personas que contestaron la encuesta estan intentando
realizar la venta de su unidad mediante un agente externo o particularmente. Los
encuestados consideran que los lapsos para la venta de unidades son
demasiado extensos, incluso con los agentes externos mas populares que se
encuentran hoy en dia en el mercado, los cuales deberian agilizar el proceso,
aun asi no cumplen con las expectativas de los oferentes. Es por ello que 8 de
cada 10 encuestados consideran que los procesos actuales de compraventa de
inmuebles necesitan redefinirse. El 76% de los encuestados encuentran atractivo
e innovador una “puesta en escena” que consista en decorar y amueblar
temporalmente la unidad para agilizar el proceso de venta, pero la mayoria no
conoce que este servicio ya existe, es muy popular en otros paises y se
denomina “Home Staging”. Casi la totalidad de los encuestados realizarian una
inversion para agilizar el proceso de venta como el mencionado anteriormente
siempre que el costo — beneficio sea mayor a los procesos tradicionales, y a este

tipo de servicio lo buscarian en Redes Sociales o un Buscador web.

Con los datos que explicamos anteriormente, podemos reafirmar que el mercado
inmobiliario argentino esta en una etapa de estancamiento. Con tiempos
extremadamente largos en lo que refiere a la venta de inmuebles. Los
vendedores tienen la necesidad de re-definirse para poder lograr la efectiva
venta de su inmueble, que en el mayor de los casos esta parcialmente o sin
muebles, dificultando atn mas la operacion. El concepto de home staging se les
presenta como un concepto “innovador”, el cual, casi la totalidad de los

encuestados analizaria realizar una inversion.
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Capitulo 3: Propuesta de Modelo de negocio (CANVAS)

El Método CANVAS o como se le conoce mundialmente el “Business Model
CANVAS?’ fue creado inicialmente como tesis del doctorado de Alex Osterwalder,
como todo joven inquieto subié este documento a Internet y empezo a tener
muchas descargas y una empresa de telecomunicaciones de Colombia adopto
la metodologia y lo invitd a dar un curso sobre este tema y es alli donde
Osterwalder se da cuenta que ésta propuesta tenia mucha acogida y lo mejor

resultaba sustentable para las empresas.

Key Partners é’ Key Activities o Value Propositions i”i Customer Relationships ' Customer Segments ’
- Novedad - ) i i
Empresa de Logistica Puesta en escena. Asistencia personal y una Clientes particulares
) . . Personalizacion co-creacion con el cliente.
Casas de Decoracion Canales de distribucion. En un futuro, las
I . inmobiliarias,
.. ) Facilitacion de trabajo
Relacién con el cliente.
N Disefio
Capacitacion de empleados{Reduccion de riesgo y costo
Key Resources "‘. Channels 'a
a
A Canales propios.

Plataforma web (tecnologia), prop

redes sociales, las Canales asociados.

campafias de marketing y el

buen desempefio de las/los

decoradores.
Cost Structure @ | revenue streams (5]
El desarrollo de la plataforma web. 1%, ) )

P La comisién de la venta de un inmueble de un cliente de
La capacitacion a las/los decoradores y pago. la inmabiliaria y el pago recibido por el cliente particular al
brindar el servicio.

Las campafias de publicidad y marketing.
Alquiler de depésito y compra de muebles.

El primer bloque es sobre los segmentos del mercado, define los diferentes
grupos de personas u organizaciones a la cual la empresa apunta a alcanzar o
servir. El negocio que proponemos tiene dos segmentos en los cuales quiere
hacer foco. El primer segmento apunta a usuarios particulares que quieran
vender o alquilar su inmueble. Se empezara por Ciudad Autbnoma de Buenos
Aires mas especificamente, en el corredor de la Avenida Libertador, abarcando
inicialmente en los barrios de Nufiez, Palermo y Recoleta. Personas que quieran
alquilar o vender su inmueble de la forma mas rapida y rentable posible. El
segundo segmento al que apuntamos son las grandes inmobiliarias de Buenos

Aires. Este segmento lo proponemos como un plan a futuro, una vez que, tanto
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la marca MS Home Staging, como el servicio brindado, sea distinguido entre los
potenciales consumidores. Queremos que las inmobiliarias propongan nuestro
negocio a sus clientes como una opcién cuando estos quieran vender o alquilar
su inmueble. Idealmente, el negocio por un lado buscard a las personas
particulares que quieran llevar a cabo el servicio. Con el tiempo, gracias a la
efectividad del servicio, trataremos de ser una ventaja competitiva para las

inmobiliarias, llevando a cabo el servicio para sus clientes.

En segundo lugar esta el bloque de proposiciones de valor, que describe el
paquete de productos y servicios que crean valor para un segmento de clientes
especifico. Para los dos segmentos propuestos para el negocio, el servicio crea
una propuesta de valor gracias a la novedad, personalizacion, facilitacion de
trabajo, disefio, reduccién de riesgo y costo. El home staging es una novedad en
la Argentina, donde el servicio todavia no estd implementado. El mismo se
adapta segun las preferencias del cliente, con diferentes opciones acerca del tipo
de servicio o el producto creado al terminar el trabajo. EI home staging facilita
tanto el trabajo del segmento de clientes particulares, llevando a cabo el trabajo
por profesionales y reduciendo el costo necesario, como también el segmento
inmobiliario, ya que gracias el servicio brindado de home staging, el inmueble se
vende o alquila con mayor rapidez para sus clientes. Esto crea también,
reduccion de riesgo y costo, ya que hoy en dia en la Argentina, la rapidez de

venta es esencial.

Los canales de distribucion y la mezcla correcta de canales son clave para
alcanzar a los clientes de la manera que ellos desean, es esencial para poder
llevar la proposicién de valor al mercado. En nuestro caso vamos a contar con
canales propios y asociados. Para la percepcion, evaluacion y compra vamos a
utilizar, por un lado, canales propios (pagina web, aplicacion movil, influencers,
redes sociales, recomendaciones de antiguos clientes), por el otro lado, canales
asociados (las inmobiliarias y sus clientes). En las fases de entrega y post-venta
los canales van a ser exclusivamente propios, es decir, nuestra empresa se va

a encargar de la entrega de muebles, el acabado del inmueble y la comunicacion
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luego de haber terminado el trabajo.

En cuanto al bloque de relaciones con el cliente, el home staging busca una
asistencia personal y una co-creacion con el cliente. Para que el negocio
funcione, se necesita una relacion entre el representante de la empresa
(disefiador, arquitecto, etc.) y el cliente, ya que se busca una mezcla entre qué
es lo mejor para el cliente y su inmueble, mientras se toma en cuenta las
preferencias del mismo. Ya sea por el disefio, tipo de muebles o de servicio que

quiere llevar a cabo.

El quinto bloque se refiere a como la empresa buscara generar dinero. Las
principales fuentes de ingreso del modelo presentado seran dos: la comision de
la venta de un inmueble de un cliente de la inmobiliaria y el pago recibido por el
cliente particular al brindar el servicio. Estimamos una inversion del cliente del
uno al tres por ciento del precio listado del inmueble. Con este dinero el servicio
de home staging sera posible. El cobro del mismo se efectuara un treinta por
ciento anterior al servicio y el resto se cobrard cuando el inmueble se haya
vendido. Esto beneficia a nuestro cliente y muestra lo efectivo que es el servicio,
ya que motiva al disefiador a hacer su trabajo de la mejor manera para que el

inmueble sea vendido lo antes posible.

Dentro de los recursos claves, que seran los activos encargados del
funcionamiento del modelo de negocios se encuentran: la plataforma web
(tecnologia), redes sociales, las campafias de marketing y el buen desempefio

de las/los decoradores.

Es necesario definir las actividades clave que se deben realizar para que el
proyecto funcione. En nuestro negocio va a ser de suma importancia la puesta
en escena del inmueble, generando la valorizacién y la aceleracion de la
compral/venta de las propiedades. A su vez los canales de distribucion cumplen
un rol fundamental dentro de las actividades clave de nuestro negocio, tanto las

redes sociales como los propios clientes van a ser los medios para que nuestro
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servicio llegue de manera adecuada a los potenciales clientes. Nuestra relacion
con los clientes es fundamental para seguir fortaleciendo los canales de
distribucion (WOM). La capacitacion a los decoradores va a ser de suma

importancia para generar la correcta puesta en escena.

Ademas de los recursos y las actividades clave es indispensable contar con una
red de socios que impulsan el funcionamiento del negocio. Dentro de nuestro
modelo de negocios se necesita de alianzas estratégicas con: empresa de
logistica, casas de decoracion y en el futuro, las inmobiliarias. La empresa de
logistica va a llevar a cabo todo el transporte de los activos para poner en escena
los inmuebles. Las casas de decoracion van a ser los proveedores de los activos
anteriormente mencionados, haciendo una gran inversién en muebles en un
principio para que sean propios. Luego las utilizaremos como proveedores de

nuevos accesorios para la decoracion del inmueble.

Por ultimo se encuentra el noveno bloque que refiere a la estructura de costos.
Se describen todos los costos incurridos para operar en un modelo de negocios.
En nuestro negocio se encuentran los siguientes costos: el desarrollo de la
plataforma web y su constante actualizacion, la capacitacion a las/los
decoradores y las campafas de publicidad y marketing. La inversion inicial en
muebles y en un depésito para guardarlos. Una oficina para los empleados
comerciales y la administracion, con sus correspondientes bienes de uso

(tablets, computadoras, escritorios, etc.)
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Capitulo 4: Plan de Marketing
Vision

El propdsito de la Vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion o al

individuo para alcanzar el estado deseable.

MS Home Staging pretende marcar una nueva tendencia en el Mercado
inmobiliario, consiguiendo que cada vez mas gente conozca los beneficios de
este trabajo. Concienciar lo importante que es invertir para ganar. Observando
que en otros paises esto ya es una realidad, estamos seguros que aqui se

conseguira también.

Imagen corporativa de la empresa

MS

OME STAGING

Fuente: elaboracion propia

Mision
Esta es una imagen a mediano y corto plazo de como ejecutar la vision de la

empresa. Para este caso, de disefid la siguiente mision:
Solucionarle a nuestros clientes el peso y el gasto de tener un inmueble parado,

ya que cada dia que esa vivienda permanece cerrada se esta perdiendo dinero.

A su vez generar un proceso de venta comodo y agil para el propietario.
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Valores corporativos

MS Home Staging se encuadra dentro de los siguientes valores:

Honestidad

Compromiso

Actitud positiva

Excelencia en la gestion
Colaboracion

Integracion profesional y personal:
Responsabilidad

Liderazgo

Etica profesional

Innovacion y creatividad

Servicio desde el punto de vista del marketing

Los consumidores de servicio son muy demandantes a la hora de

satisfacer sus necesidades, es necesario que toda la gente que trabaja

para brindar el servicio tenga en mente las etapas del mismo con la

finalidad de lograr una cadena solida donde se brinde un servicio de

calidad desde el momento que el cliente llega a las instalaciones y es

atendido por el personal de guardia hasta aquellas personas capacitadas

para brindar el servicio®:

e Previa a la Compra. Cuando los consumidores tienen algun
tipo de necesidad buscan la manera de satisfacerlas, esta
es larazon de origen de los servicios; y por ende buscan una
empresa que les provea de dichos servicios. Existen
factores de habitos de compra como amigos, familiares,

cultura, sociedades, etc.

! Recuperado de: https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/2022/1/UPS-QT02504.pdf
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e Compra. Esta etapa es la mas compleja en la prestacion del
servicio. Es necesario realizar acciones y actividades
especificas para que el cliente decida la contratacion del
servicio. Por ejemplo, en la oficina comercial de MS, se
puede presentar una puesta en escena a escala de distintos
ambientes para demostrar la utilidad y el valor agregado que
genera el home staging al proceso de venta, mas siendo un
servicio déonde el usuario no puede llevarse algo tangible.
También podrian sumarse visitas a propiedades o
ambientes que tengan realizas puestas en escena para que
el interesado tenga la vivencia del servicio.

e Evaluacion de la Compra. Desde un inicio se menciono la
satisfaccion del cliente como la razén de ser de las
empresas y mas de aquellas que brindan servicio ya que el
mismo es la Unica garantia y respaldo de seguir trabajando.
Si la empresa satisface a un cliente este regresara y no solo
eso sino que traerd consigo mas clientes potenciales para la
empresa, pero si al contrario no sale satisfecho jamas
volverd a la empresa, es por esta razon tan esencial que es
completamente necesario medir o evaluar el nivel de
satisfaccion del cliente frente a al servicio para asi en caso
de no haber satisfecho al cliente poder tomar medidas

necesarias para lograr la satisfaccion total de ese cliente.

La promocién comercial es la accion mas util para que un servicio se
conozca. La promocion comercial es fundamentalmente comunicacion, y
es de forma basica la transmision de informacion del vendedor al
comprador con el objeto de estimular la demanda. Los objetivos que tiene
la comunicacion y promocién para la empresa son los siguientes:?

e Estimular las ventas de servicios establecidos.

2 Recuperado de: https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/2022/1/UPS-QT02504.pdf
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e Atraer nuevos mercados.

e Ayudar en la etapa de lanzamiento del servicio.

e Dar a conocer los cambios en los servicios existentes.

e Aumentar las ventas en las épocas criticas.

e Atacar a la competencia.

e Aumentar ventas mas rapidas de servicios en etapa de

declinacién y de los que se tiene todavia mucha existencia.

Marketing mix de lanzamiento

La RAE (Real Academia Espafiola) define redes sociales como3: “Servicio de la
sociedad de la informacion que ofrece a los usuarios una plataforma de
comunicacioén a través de internet para que estos generen un perfil con sus datos
personales, facilitando la creacion de comunidades con base en criterios
comunes y permitiendo la comunicacién de sus usuarios, de modo que puedan
interactuar mediante mensajes, compartir informacion, imagenes o videos,
permitiendo que estas publicaciones sean accesibles de forma inmediata para
todos los usuarios de su grupo”. En otras palabras, las redes sociales son
plataformas digitales formadas por personas, las cuales tienen intereses en

comun, comparten informacién y contenido e interactian entre ellas.

El tener presencia en redes puede ampliar el trafico web y por ende aumentar
las posibilidades de la concrecion del servicio de MS Home Staging. Es
determinante destacar que existen herramientas como el Facebook Business
Manager para manejar las campafas en el propio Facebook o Instagram.
Pinterest es otra red social que cuenta con un aspecto de negocios donde las

empresas pueden cargar sus campafias segun sus necesidades.

También es importante realizar una planificacion en cuanto al posicionamiento

web en buscadores, puesto que no es lo mismo estar en la primera pagina de,

3 Consultado en: https://dpej.rae.es/lema/red-social
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por ejemplo, Google, que en la tercera o en la octava. Para poder ubicarse entre
los primeros lugares es necesario contratar una campafia de posicionamiento.
Es importante destacar que el posicionamiento web es una necesidad de
cualquier empresa que, como es en este caso, necesita de visibilidad para poder

comercializar el servicio propuesto.

Google Ads ofrece la posibilidad de mostrar banners en distintos sitios web
vinculados con el publico al que se quiere llegar, mostrar los productos con una
imagen a quienes buscan productos similares o pagar por poner anuncios de

video en redes como YouTube, Instagram, Facebook, etc.

Para complementar la campafia de presencia en Redes Sociales y
posicionamiento web, “MS” contara con la colaboracién de “Influencers” (Es una
persona que influencia una comunidad de seguidores)4. Esta colaboracion es
una herramienta del marketing digital, que, manejada adecuadamente, puede

generar mucha interaccion entre el servicio ofrecido y los potenciales clientes.

Para el desarrollo de la campana de publicidad mediante redes sociales, se
trabajard con una agencia de Marketing Digital y se seguiran los siguientes
pasos:
e Creacion del contenido, mediante la contratacién de una
agencia especializada.
e Especificacion de la calendarizacion, para determinar el
“timing” en el que se publicaran las distintas acciones
propuestas.
e Publicacion del contenido en los tiempos predeterminados.
e Control de las publicaciones y las reacciones e interaccion
de los usuarios.
e Respuesta a las consultas recibidas.

e Terminado el periodo previsto, elaborar un informe con los

4 Consultado en: https://www.iebschool.com/blog/como-ser-influencer-marketing-estrategico/
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resultados obtenidos.

e Comenzar el ciclo con los ajustes necesarios segun los

datos recabados en la campafia anterior.

Para las publicaciones que se lleven acabo es importante pre-definir el disefio,
tono, plataformas, y keywords que acomparien con el objetivo propuesto. Medir
los resultados, segun Kotler, es gran parte del éxito de cualquier camparfa de

marketing que se lleve adelante.

Las 4 P de MS Home Staging

Producto
Para analizar el concepto de producto, vamos a utilizar los conceptos propuestos
por Philip Kotler en su trabajo Marketing Management: Analysis and Control
(1967). Se refiere a la importancia de analizar tres niveles fundamentales en la
naturaleza de un producto, los cuales son el producto basico, el producto

aumentado y el producto potencial.

En primer lugar, el producto basico de MS Home Staging es la puesta de escena
de un inmueble. Como consecuencia, el interesado en el inmueble aprecia mejor
los espacios del mismo y puede imaginarse viviendo ahi, generando mejores

precios de venta y en tiempos mas cortos.

En segundo lugar, el producto aumentado de esta propuesta consiste en la
instalacion de la puesta en escena adaptandose a las necesidades del inmueble.
Es evidente que cada inmueble es un mundo diferente, lo cual tienen
necesidades y espacios diferentes. De esta manera MS Home Staging
identificard dichos factores para poder ofrecer un servicio acorde a lo

anteriormente mencionado.

Por ultimo el servicio de MS Home Staging también implicaria el mantenimiento

28



Eduardo Oscamou Mallea - 29232
Lucas Santamarina - 28099

de dicho servicio. El inmueble tendra servicio de limpieza previo a las visitas

guiadas y se prestara suma atencion a los detalles del mismos.

Precio
El precio contribuye de manera muy importante e influyente en el
posicionamiento del servicio y de la marca en el mercado. De esta manera la
estrategia de precio es de las mas importantes ya que es clave para el éxito y es

la Unica que influye de manera directa en los ingresos.

Los precios del servicio que MS Home Staging ofrece varian segun el tipo de
cliente y segun el tipo de servicio que elijan. Cabe aclarar que para determinar
la estrategia de precio no se hizo foco en el precio de la competencia dado que
hoy en dia no existe ninguna empresa que ofrezca un servicio integral como el
nuestro. Es por esto que se decidio llevar a cabo una estrategia de precio basada

en el mercado y en el valor del servicio.

Para desarrollar la estrategia de pricing de MS Home Staging vamos a trabajar
con los conceptos desarrollados por Nagle y Holden (1998). En su texto se
refieren a tres factores clave a la hora de referirse sobre la problemética del
precio de un producto/servicio. Estos son los costos para la empresa, el valor

para el consumidor y finalmente el precio determinado.

Con respecto a los costos de la empresa (los cuales serdn mas especificados
mas adelante) estaran basados principalmente en la inversién inicial, en el costo
de la oficina y el galpdén y el costo del personal capacitado para la instalacion y

adaptacion de la puesta en escena para requerida para cada inmueble.

Este servicio brinda al cliente un valor agregado a la hora de vender su inmueble,
tanto en velocidad de venta como en aumento de precio de su inmueble. Para
poder determinar este valor que el cliente le da al servicio vamos a tener en
cuenta el aumento de precio de una casa preparada contra una casa que no

paso por un proceso de home staging. En USA, en promedio, los inmuebles con
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HS se venden un 17% por arriba de su valor de mercado.

Teniendo en cuenta lo anterior, al calcular los honorarios del servicio entre un
1.5% - 3% del valor del inmueble, y considerando la potencial suba del valor de
este, tanto el propietario como MS terminan beneficiandose por el incremento

percibido, dejando esto cubierto la inversion original del interesado en el servicio.

Plaza
El canal de distribucion de MS Home Staging sera principalmente a través de
internet. Realizaremos una landing page, informativa y responsive, para acceder
a toda la informacién de nuestro servicio. Se podran realizar consultas y
contactarse directamente con un ejecutivo de ventas con quien gestionaran una
cita presencial en nuestra oficina. Empezara a asesorar a cada cliente de

acuerdo con las necesidades de cada uno.

Promocion
Ultimamente el mercado digital se encuentra en auge, con un gran crecimiento
en los Ultimos afos y con expectativas ain mayores. De esta manera resulta
indispensable pensar en una estrategia de comunicacion basada principalmente
en mostrar la plataforma web de manera online. También es importante tener en
cuenta que existen innumerables cantidades de empresas que promocionan sus
actividades mediante internet, por lo que la estrategia a desarrollar debe ser

preparada de manera inteligente.

Uno de los principales objetivos sera aparecer en los primeros resultados de las
busquedas que se realicen a través de Google, ya que es el principal buscador
de internet en la actualidad. Para lograr esto, se combinaran las herramientas
SEM y SEO. La herramienta SEM consiste principalmente en todas aquellas
acciones a tomar para mejorar el posicionamiento y publicidad online de un sitio

web en los buscadores. Por el otro lado, la herramienta SEO consiste en todas
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aguellas acciones no pagas que ayudan a mejorar el posicionamiento de manera

organica en los buscadores.

La estrategia consistird en trabajar de manera conjunta con ambas herramientas.
En primer lugar, se trabajard fuertemente con herramientas SEM, donde se
invertira para dar a conocer MS Home Staging y a partir de la informacién
recolectada ir desarrollando una estrategia para trabajar con instrumentos SEO

para desarrollarlos de una forma inteligente.

En adicién a esto, se realizaran campafias en Instagram focalizadas en dar a
conocer tanto la marca como el servicio. Se buscara incrementar el trafico de
calidad a la web. Aumentar el numero de leads y oportunidades de venta. Tener
informacion sobre los usuarios que ingresan al sitio. Utilizaremos camparfas de
remarketing para generar una relacion de confianza con ellos, mejorando la

interaccion, el engagement y la imagen de marca de la empresa.

* Planificacion, instalacion y
Producto mantenimiento de la puesta en escena
del inmueble.

« Estrategia de precio basado en el
Precio aumento del valor del inmueble por el
proceso de Home Staging.

* Online a través de nuestra pagina web y
en persona en nuestra oficina.

*Promocién

* Presencia online, Google e Instagram

Fuente: elaboracién propia
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Capitulo 5: Operaciones del Negocio

Proceso de operaciones

MS Home Staging empleara el siguiente funcionamiento para el contacto con sus
clientes.
e Contacto comercial
e Solicitud de Informacion del inmueble a vender
e Andlisis fisico del inmueble (disefio de interiores)
e Armado del presupuesto, basandose en las necesidades del cliente y
su inmueble (total o por ambientes)
e Pago inicial y firma de contrato de trabajo
e Acondicionamiento y puesta en escena del inmueble
e Multimedia del inmueble para compartir en plataformas de la empresa
y del cliente
e Mantenimiento de la puesta en escena
e Concrecion de venta
e Cancelacion economica del servicio (por venta o por fin de contrato)

e Desarmar puesta en escena

El primer paso es el contacto comercial por parte del cliente a MS Home Staging.
El mismo se da ya sea por la pagina web, contacto telefonico o redes sociales.
Una vez que el cliente es contactado se inicia la solicitud de informacién del
inmueble a vender. Los empleados comerciales solicitaran informacion al cliente
para hacer un analisis completo sobre el inmueble en cuestidn. Luego se llevara
a cabo la visita fisica al inmueble, donde en conjunto con el cliente, el empleado
comercial y un disefiador de interiores, buscaran la manera de llevar a cabo la

puesta en escena en los ambientes previamente establecidos.

Luego de la visita y andlisis, comienza el armado de presupuesto, basandose en
las necesidades del cliente. El presupuesto es enviado al cliente para su

aprobacion. Con la aprobacion de este el contrato es firmado y se lleva a cabo
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el pago inicial de servicio.

Se comienza el acondicionamiento y la puesta en escena del inmueble donde
mediante diferentes formas todos los trabajadores (directos e indiretos) de MS
Home Staging son participes. Los muebles y la decoracion solicitada por los
disefiadores de interiores son enviados a la locacion. Una vez terminada esta
etapa, se prosigue con la realizacidn de fotografias y videos que también pueden
formar parte de la plataforma digital propia de MS Home Staging, como también
para el cliente, que puede utilizarlos para sus propios canales de comunicacion.
Se efectuara un mantenimiento quincenal de la puesta en escena por el tiempo
que dure el servicio, incluyendo la limpieza, arreglos o cambios de muebles

segun las necesidades que se presenten.

Al momento de la concrecion de la venta, se lleva el segundo y ultimo pago del
servicio luego de la venta del inmueble dando lugar al Ultimo paso en el proceso
de operaciones del servicio que es el desarmado de la puesta en escena. Luego
de la finalizacion del contrato y la cancelacion del servicio se lleva a cabo el
desarme de la puesta en escena llevando los muebles y la decoracion al centro
logistico para ser acondicionados y darles un nuevo fin, mientras aquellos que
pertenecen a casas de decoracion, pueden o no ser devueltos, dependiendo la

demanda que exista en ese momento.
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Capitulo 6: Costos, Finanzas e Inversion.

Se realizara un analisis financiero del negocio para poder evaluar su viabilidad

econdémico-financiera. Se comienza por el planteo de los costos en los que recae

el proyecto.

Andlisis de costos del proyecto

Alquiler
Mensual Anual

Oficina $ 43.250,00 $ 519.000,00

Galpon $ 150.000,00 $ 1.800.000,00

Total $ 193.250,00 $ 2.319.000,00
Fuente: elaboracion propia

Recursos humanos

Mensual Anual®

Encargado Oficina $ 70.000,00 $ 910.000,00

Encargado Galpon $ 65.000,00 $ 845.000,00

Comercial / administrativo A $ 70.000,00 $ 910.000,00

Comercial / administrativo B $ 70.000,00 $ 910.000,00

Socio M $ 50.000,00 $ 650.000,00

Socio S $ 50.000,00 $ 650.000,00

Total $ 375.000,00 $  4.875.000,00
Fuente: elaboracion propia

Tercerizado / Freelance

Mensual Anual Por proyecto®

Decorador $ 210.000,00 $ 2.520.000,00 $ 30.000,00

Flete $ 42.000,00 $ 504.000,00 $ 6.000,00

Limpieza $ 18.000,00 $ 216.000,00 -

Pintores / carpinteros $ 70.000,00 $ 840.000,00 $ 10.000,00

Marketing $ 150.000,00 $ 1.800.000,00 -

Fotografia $ 75.000,00 $ 900.000,00 $ 10.715,00

5 El SAC (Salario Anual Complementario) es contemplado.

6 Estimacion de 84 proyectos por afio
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Influencers $ - 8 - -
Estudio contable y legales  $ 30.000,00 $ 360.000,00 -
Total $ 595.000,00 $ 7.140.000,00 -
Fuente: elaboracion propia
Total de costos
Mensual Anual
Alquiler $ 193.250,00 $ 2.319.000,00
Recursos Humanos $ 375.000,00 $ 4.875.000,00
Tercerizado / Freelance $ 595.000,00 $  7.140.000,00
Total General de costos $ 1.163.250,00 $ 14.334.000,00
Fuente: elaboracion propia
Determinacion de la Inversion Inicial
Bienes de uso
Oficina
Computadora all in one $ 103.000,00
Tablet $ 17.000,00
Mesa / escritorio $ 55.000,00
Sillas $ 69.850,00
Televisor Led 65" $ 95.000,00
Aire acondicionado split $ 48.590,00
Frigobar $ 34.699,00
Microondas $ 17.699,00
Galpén Estanterias $ 34.080,00
Decoracion Adquisicion inicial $ 1.500.000,00
Mobiliario Adquisicion inicial $  2.500.000,00
Total Bienes de Uso $ 4.474.918,00
Fuente: elaboracion propia
Alquiler y acondicionamiento
Acondicionamiento - Oficina $ 22.100,00
Acondicionamiento - Galpén $ 40.000,00
Gastos de alquiler - Oficina $ 43.250,00
Gastos de alquiler - Galpén $ 125.000,00
Total alquiler y acondicionamiento $ 230.350,00

Fuente: elaboracion propia
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Total inversion inicial

Bienes de uso 4.474.918,00

Alquiler y acondicionamiento 230.350,00

Total Inversién inicial 4.705.268,00
Fuente: elaboracion propia

Amortizacién bienes de uso

Total Bienes de uso $ 4.474.918,00

Amortizacién a 5 afios $ 894.983,60
Fuente: elaboracién propia
Estimacién de ingresos

Servicios prestados (Cantidad y Valores)

Promedio por servicio Mensual Anual

$ 197.916,67 7 servicios $ 1.385.416,67 84 servicios $ 16.625.000,00

Fuente: elaboracion propia

Flujo de fondos

items / Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Ingresos $ 16.625.000,00 $ 23.275.000,00 32.585.000,00 $ 45.619.000,00
Costos $ (14.334.000,00) $ (20.067.600,00) (28.094.640,00) $ (39.332.496,00)
Amort. $ (894.983,60) $ (894.983,60) (894.983,60) $ (894.983,60)

Result antes imp 1.396.016,40 3.595.376,40 5.391.520,40

Imp gan 30% (418.804,92) (693.724,92) (1.078.612,92) (1.617.456,12)

$
$
Result desp imp $
$

Amortizaciones 894.983,60 894.983,60 894.983,60

$
$
$

2.312.416,40 $
$
$
$ 894.983,60
$

$ $
$ $
977.211,48 $ 1.618.691,48 2.516.763,48 $ 3.774.064,28
$ $
$ $

Flujo de efectivo $  1.872.195,08 2.513.675,08 3.411.747,08 4.669.047,88

Fuente: elaboracion propia

Célculo de indicadores financieros

El célculo del VAN y la TIR son instrumentos financieros que le permiten a los

emprendedores, inversores y administradores evaluar la rentabilidad de cada
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proyecto en el que invierten, es decir, determinan si el proyecto es viable o no.
Para lograr el calculo VAN y TIR a través en Excel se necesita el Flujo Interno
Neto, este se calcula restandole a los ingresos de la empresa de cada periodo

los egresos de cada periodo, para asi obtener el flujo de efectivo.

Es importante que para realizar este célculo se conozca el significado de cada
letra, por eso dejamos una tabla que haréa la tarea mas sencilla.
Donde los valores significan:
F: Flujo de efectivo neto
N: Cantidad de afios o periodos
I: Tasa de interés

|O: Inversion Inicial

Funcién Valor Actual Neto
(tasa de interés; flujo del primer afio; flujo del Ultimo afio) - inversién inicial

El resultado de esta operacion sera el VAN. Es importante destacar que si el
VAN es < 0, el proyecto no es rentable. Porque la inversion es mayor y significa
gue el proyecto no es viable. Cuando este es = 0, el proyecto es rentable, porque
establece una ganancia para la empresa. Y si es > 0, el proyecto es rentable, ya

que el valor actual neto es mayor que la inversion.
Al calcular la TIR, o Tasa Interna de Retorno, esta obliga al VAN a convertirse
en cero (0) y se pretende identificar la tasa de interés que convierte el valor actual

neto en cero, es decir, la tasa de interés (l).

La formula para realizar esto desde Excel seria la siguiente:

Tasa Interna de Retorno (Inversion inicial; altimo periodo)

El resultado de esta formula es el porcentaje de TIR:
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Cuando TIR es >k, el proyecto de inversion es viable pues la tasa
interna de retorno que obtienen es mayor a la inversion inicial.
Pero si es = k, la inversion solo podra realizarse si mejora la
posicion de la empresa dentro del mercado y se multiplican las
ventas del producto que se ofrece.

Y cuando el resultado es < k, el proyecto no es viable pues no

tiene la rentabilidad necesaria.

Tasa de descuento
27%

Fuente: elaboracion propia

Valor actual neto
Tasa interna de retorno

$1.407.679,41
44%

Fuente: elaboracion propia

Flujo de fondos (escenario negativo) — Aumento del 5% de los costos

items / Periodo

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4

Ingresos
Costos

Amort.

Result antes imp

Imp gan 30%

Result desp imp

Amortizaciones

Flujo de efectivo

$ 16.625.000,00 $ 23.275.000,00 32.585.000,00 $ 45.619.000,00

$ (15.050.700,00)  $ (21.070.980,00) (29.499.372,00)  $ (41.299.120,80)

$  (894.98360) $  (894.983,60) (894.983,60) $  (894.983,60)

“V B v B e B B »n

$ 67931640 $  1.309.036,40 2.190.644,40  $  3.424.895,60
$ (203.79492) $  (392.710,92) (657.193,32)  $ (1.027.468,68)
$ 47552148 $  916.32548 1.533.451,08  $  2.397.426,92
$ 89498360 $  894.983,60 894.983,60 $  894.983,60
$ 137050508 $ 1.811.309,08 242843468  $ 3.292.410,52

Fuente: elaboracion propia

Flujo de fondos (escenario positivo) — Disminucion del 5% de los costos

items / Periodo

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afno 4

Ingresos
Costos
Amort.

Result antes imp
Imp gan 30%

Result desp imp

$ 16.625.000,00

$ 23.275.000,00

32.585.000,00

$ 45.619.000,00

$ (13.617.300,00)  $ (19.064.220,00) (26.689.908,00)  $ (37.365.871,20)
$ (894.98360) $  (894.983,60) (894.983,60) $  (894.983,60)
2.112.716,40 3.315.796,40 5.000.108,40 7.358.145,20

$
$ (633.814,92)
$ 1.478.901,48

$
$ (994.738,92)
$ 2.321.057,48

(1.500.032,52)
3.500.075,88

$
$ (2.207.443,56)
$ 5.150.701,64
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Amortizaciones $ 894.983,60 $ 894.983,60 $ 894.983,60 $ 894.983,60
Flujo de efectivo $  2.373.885,08 $ 3.216.041,08 $ 4.395.059,48 $  6.045.685,24

Fuente: elaboracion propia

Comparacion de escenarios

Costos +5% Costos -5%
Caso base Escenario negativo Escenario positivo
VAN $ 1.407.679,41 $ (40.922,20) $ 2.856.281,02
TIR 44% 26% 60%

Fuente: elaboracién propia

Grafico de los indicadores financieros (VAN y TIR)

$3.500.000,00 70%
$3.000.000,00 60%

$2.500.000,00
50%

$2.000.000,00
\ [ ¢ 40%

$1.500.000,00 “~ /
y
NG 30%
$1.000.000,00 -
20%
$500.000,00
$- 10%
Caso base Escenario negativo Escenario positivo
$(500.000,00) 0%
. VAN TIR

Fuente: elaboracion propia
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Capitulo 7: Equipo

Socios Fundadores

Los socios fundadores de MS Home Staging seran Eduardo Oscamou Mallea,

Lucas Santamarina y Santiago Caniggia.

Eduardo Oscamou Mallea ha terminado su cursada y esta préximo a recibirse de
Licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad de San Andrés. Ha
realizado una capacitacion de Project Manager y actualmente se desempefia
como Lider de unidad CMS en Latech Digital Services. Es quien se desempefiara
como CEO, estara a cargo del area de marketing y de las operaciones.

Lucas Santamarina ha terminado su cursada y esta proximo a recibirse de
Licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad de San Andrés.
Actualmente trabaja en la mesa de operaciones del sector IFA en BALANZ
CAPITAL como Sales Trader. Es quien se desempefiara como CFO, estara a

cargo del area de finanzas y ventas.

Santiago Cannigia es managing partner de Nazca Venture, un fondo de inversién

con gran trayectoria sera asesor del proyecto.

Estudios Contable y Juridico

Se contratara los servicios de un estudio juridico quien nos asesorara en la
formacion de nuestra estructura societaria y en el armado de los contratos
necesarios para el desarrollo comercial de nuestra actividad. En cuanto al
estudio contable también se lo contratara con el fin de controlar y hacer el cierre
de los balances de la empresa y verificar el cumplimiento de las obligaciones
tributarias del proyecto.
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Capitulo 8: Aspectos Legales

Estructura societaria

Para este caso, se escoge una figura societaria como la S.R.L. Una Sociedad de
Responsabilidad Limitada es un tipo de sociedad mercantil, donde la
responsabilidad esta limitada al capital aportado, es decir, las deudas no se
responden con el patrimonio de los socios. Los directores de MS Home Staging
van a ser Eduardo Oscamou Mallea y Lucas Santamarina. Junto con Santiago
Caniggia, managing partner de Nazca Venture, un fondo de inversién con gran

trayectoria se formara el board de socios.

Los tramites necesarios para llevar a cabo la constitucion de la S.R.L. no son
complejos y seran llevados a cabo mediante el asesoramiento contable y juridico
contratado, previsto en el analisis de costos para que se pueda cumplir con todas

las obligaciones y formalidades requeridas.

La S.R.L. es la forma mas comun de asociacion en las micro, pequefas y
medianas empresas debido a que su constitucion es mas sencilla en
comparacion con una Sociedad Anonima. Otro motivo de la eleccién de esta
figura es para proteger el patrimonio personal de los socios. Esta sociedad se
encuadra como MiPyME segun la Administracion Federal de Ingresos Publicos
(AFIP) posibilitAndola de beneficios impositivos y financieros, como tasas de
préstamos subsidiadas para la inversion de capital y una carga tributaria menor

en comparacion con la S.A.
Registro de marca y patentes

Con respecto al registro de la marca “MS Home Staging”, este se realiza en el
Instituto Nacional de la Propiedad Industrial. Para ello, se debe presentar
informes especificando el nombre de la marca, el logo, el propietario del registro,
entre otros. En la pagina web, www.inpi.gov.ar, se encuentra un documento, el

cual destaca las distintas clases, de productos y servicios disponibles. Por cada
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formulario que se suba al sitio se debe abonar una suma de dinero de

aproximadamente $1000.

Aspectos impositivos

Los impuestos en Argentina, de acuerdo con la figura societaria elegida, S.R.L.
en este caso en particular, abona tributos en distintos niveles segun correpsonda,

por ejemplo, nacional, provincial y municipal.

Por la ubicacion en CABA de MS Home Staging, y al encuadrar en las
caracteristicas de una MiPyme, deberd tributar los siguientes items:
e Impuesto a las Ganancias como personas fisicas
e Reégimen de Autonomos (aportes jubilatorios mensuales
obligatorios)
e IVA Exentos (sera obligatoria la inscripcion, pero NO la
presentacion de las declaraciones juradas mensuales. Esto ultimo

si se debe hacer de manera mensual a nombre de la sociedad).

No se puede evitar mencionar la alta presion tributaria que esta sometido todo el
sistema en Argentina, no sélo en niveles sino también en cantidad de impuestos
directos como los citados anteriormente, o aguellos conocidos como indirectos
como pueden ser el IVA en la compra de insumos o los Ingresos brutos que
suelen estar cargados en los precios de la mercaderia o de la prestacion de

servicios por parte de terceros.

42



Eduardo Oscamou Mallea - 29232
Lucas Santamarina - 28099

Capitulo 9: Plan de Implementacién y Riesgos

Implementacién

Para el lanzamiento de MS Home Staging, se prevén 9 meses de trabajo previo
para concretar la primera prestacion del servicio. Los pasos necesarios se

detallan a continuacion en el siguiente diagrama de Gantt:

Meses

Etapas del proyecto

Planteo de la idea del servicio

Investigacion previa del mercado

Constitucion de la SRL

Inscripcion en AFIP

Inscripcién en CABA

Registro de marca

Alguiler de oficina

Inversion inicial

Alquiler de galpon

Disefio estrategia de marketing

Blsqueda de personal propio

Busqueda de personal tercerizado

Pruebas de implementacién

Ajustes de implementacién

Campafia de lanzamiento

Prestacién del servicio

Fuente: elaboracion propia
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Riesgos operativos. Prestacion del servicio

Implementacion del

servicio

Este riesgo es muy diverso debido a la
naturaleza del servicio prestado, por ello pueden

aparecer incidentes con:

e Dafio del mobiliario usado durante la
puesta en escena

e Rotura de elementos entre los diferentes
traslados

e Posibilidad de robo / hurto de objetos
pequefios

e Dependencia de prestados externos que
intervengan en la puesta de escena como
mueblerias, decoradores, casas de

disefo, etc.

Fuente: elaboracion propia

Riesgos de comercializacion.

inconvenientes:

En este aspecto pueden surgir los siguientes

Campafia comunicacional

de marketing inadecuada

Se apunta a una camparfia agresiva mediante el
uso de redes sociales especializadas en
imagenes como pueden ser Instagram o
Pinterest. Sin embargo, pueden gestionarse
mal los mensajes comunicacionales y que el
publico objetivo ignore o no entienda el servicio

ofrecido al ser algo novedoso en el mercado
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argentino.

Incorrecta definicion del

target objetivo

Es posible que la gerencia de MS Home
Staging en conjunto con la agencia de
marketing encargada de las estrategias no
definan correctamente el target al que dirigir el

servicio.

Disociacién de marca con

el logotipo propuesto

MS Home Staging cuenta con un logo disefiado
para el lanzamiento, sin embargo podria
producirse una “no-asosciacion” del servicio y

la imagen propuesta.

Fuente: elaboracion propia

Riesgos de mercado. En este aspecto se tienen en cuenta los sucesos o

acciones gue no pueden ser controlados por MS Home Staging.

Competencia:

Posibilidad de nuevos competidores una vez

instalada la idea propuesta.

Inestabilidad propia del

pais:

La constante crisis, incertidumbre y contexto
adverso por el que atraviesa el pais ponen en
jaque a cualquier pyme. Desde la imposibilidad
de tomar créditos a tasas convenientes hasta la
alta burocracia del marco laboral con los costos
gue esto implica para desarrollar cualquier tipo

de actividad.

Creacién de nuevos

impuestos

Por la politica inestable llevada acabo en la
Argentina, es posible la aparicion de nuevos
impuestos que afecten a los propietarios de
viviendas desocupadas y esto influya

negativamente en el servicio por prestar.

Fuente: elaboracion propia
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Capitulo 10: Conclusion

Este plan de negocios funciona como evaluacién integradora del proyecto “MS
Home Staging”, y tiene como intencidn unir los conocimientos adquiridos a lo

largo de la carrera universitaria con la realidad.

De acuerdo con lo expuesto en el presente trabajo, se puede concluir que existe
una oportunidad de negocio en el rubro inmobiliario que justifica la creacién de
la empresa presentada con el fin no sélo de innovar, simplificar y sino también
brindo una oportunidad en la agilizacion del proceso de venta de un inmueble
mediante una inversion por parte del propietario. Esta oportunidad surge del
estancamiento del mercado inmobiliario en Argentina, dejando en evidencia la
necesidad de wuna alternativa superadora para la comercializacion de
propiedades. Lo anterior se justifica en que, luego de estudiar el mercado, se
aprecié una importante oferta de inmuebles sin la respectiva concrecion de la
venta, para una demanda existente, aunque es baja. Adicionalmente, los
indicadores utilizados en el presente plan, permitieron determinar que se trata de

un negocio rentable.

Cabe destacar que MS Home Staging, en primer lugar, buscard instalar el
concepto de puesta en escena en el mercado, gracias a proyectos sin costo para
influencers, utilizacion de redes sociales y publicidad en portales web
especializados. En segundo lugar, se proyecta que el negocio funcione teniendo
la premisa de brindar un servicio innovador y personificado al cliente, con un
resultado eficaz, promoviendo la confianza durante todo el proceso. También se
prevé una planeacién a futuro, para tener una colaboracion con inmobiliarias a

nivel pais para agregarle valor a su servicio.

Es asi que MS Home Staging, puede adaptarse a diferentes clientes y sus

necesidades, innovando el proceso de venta y, hasta, acelerandolo.
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Escrituras de compraventa por aiio

CABA
ANO  CANTIDAD DE ESCRITURAS

1998
1999
2000
2001

2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2008
2010
20m

2012
2013
2014
2015
2016
2017

2018

2019 I 32.692

PROVINCIA DE BS. AS.
ANO  CANTIDAD DE ESCRITURAS

1998 Sin datos
1999 Sin datos
2000
2001
2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
201
2012
2013
2014
2015
2016
2017
2018

2019 N 69.754

Clarin. (2019, diciembre 26). Mercado inmobiliario. Recuperado 27 de abril

de 2020, de

http://www.maureinmobiliaria.com/el-mercado-

inmobiliario-en-los-medios/
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Anexo 2

Lo que se ofrece vs lo que se concreta mes a mes en CABA

Promedio de avisos de deptos. en venta vs cantidad de escrituras en CABA

120000 solebalayan -
@ v Devaluacién mayo

110000 2018

100000
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@ Oferta de deptos en venta en Zonaprop (CABA) Cantidad de escrituras en CABA Toda la oferta de inmuebles en venta CABA

Fuente: Colegio de Escribanos de CABA - Oferta: datos propios en base a seguimiento de avisos publicados en Zonaprop (promedio mensual) -
La oferta d suele el 70% de la oferta total de los inmuebles por lo que debe considerarse que la oferta es aun mayor.

Colegio de Escribanos CABA. (s. f.). Lo que se ofrece vs lo que se concreta.
Recuperado 27 de abril de 2020, de

http://www.maureinmobiliaria.com/evolucion-oferta-departamentos/
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Anexo 3 : Modelo de Entrevista

Nombre

Puesto y Rubro

¢,Cual es su vision actual de los ultimos 3 afios del mercado
inmobiliario con respecto a las operaciones de compra y venta?
¢En qué basa su respuesta?

Segun su experiencia, ¢, Cual es el factor clave que determina que
una operacion de compra-venta se realice?

¢ Cuél de los canales de comunicacion es mas conveniente para
promocionar una unidad?

Desde su perspectiva, su sector, su profesion, etc., ¢Cémo
podria innovar el mercado en el proceso clasico de una operacion
de compra y venta de un inmueble? ¢Puede dar méas detalles al
respecto?

¢, Conoce el concepto de home staging y de que se trata? ¢ Ddénde
lo escuch6 nombrar? ¢ Sabe si se aplica en Argentina?

Para innovar el proceso de compra-venta de un inmueble,
¢encuentra atractivo el hecho de vestir y amueblar
temporalmente la unidad para que el potencial cliente pueda
concretar mas rapidamente la operacion? ¢Por qué respondio lo
anterior?

El proceso de la pregunta anterior, ¢,es apto tanto para una casa
como un departamento? ¢ Puede ampliar su respuesta?

¢, Cree que este concepto permite para agregar valor a las
propiedades para que puedan ser vendidas mas rapidamente?
¢ Por qué?

Segun su percepcion, ¢ es viable este servicio denominado home
staging para ser aplicado en viviendas de los barrios de Belgrano,
Palermo y Recoleta? ¢ Puede explayarse mas? ¢ Lo haria en otro

barrio? ¢ Cual?
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Anexo 4: Respuestas Entrevistas

e Nombre: Dolores Fresco
e Puesto y Rubro: Dueia de una inmobiliaria en BA.
e www.doloresfresco.com/

¢,Cual es su vision actual de los ultimos 3 afios del mercado inmobiliario
con respecto a las operaciones de compra y venta? ¢En qué basa su
respuesta?

La realidad es que los ultimos tres afios en el mercado inmobiliario fue malo, por
el tema del COVID que creo que a nivel econdémico se produjo un derrumbe muy
importante en todos los nuestros, el nuestro incluido. EL marcado se vio
complicado por no poder ir a ver departamentos ni poder hacer mudanzas. Previo
a eso, el cambio de gobierno, en el de Macri tuvimos bien, los precios se
mantuvieron, en los ultimos meses empez6 a haber mucha desconfianza. En la
parte economica del pais y en las medidas que iba a tomar el nuevo gobierno.
EL mercado inmobiliario es muy sensible a cualquier cuestion politica que puede
haber en un gobierno, cualquier cambio en la tendencia politica en el pais hace
gue el mercado se frene y quede expectante.

Segun su experiencia, ¢Cudl es el factor clave que determina que una
operacion de compra-venta se realice?

Hay un factor que es sumamente importante con la compraventa, que tienen que
ver con la ubicacién. La ubicacién del inmueble determina la agilidad de la
operacion, si una operacion se concreta bien, rapido o no. Otro factor clave es el
precio. Con que el precio del inmueble sea atractivo en el momento que se
ofrece.

¢Cuél de los canales de comunicacibn es mas conveniente para
promocionar una unidad?

Hoy por hoy, es a través de las redes, son lo portales. Los dos portales mas
importantes que funcionan en BA es zonaprop y argenprop.

Desde su perspectiva, su sector, su profesion, etc., ¢ CoOmo podria innovar
el mercado en el proceso clasico de una operacién de compra y venta de
un inmueble? ¢Puede dar mas detalles al respecto?

Tendria que ver como mejorar la comunicacion, cuanto mas facil sea para el
cliente acceder a la informacién de un inmueble y cuando mas detallada y mas
clara sea creo que es la manera la cual uno puede mejorar e innovar el proceso.

¢ Conoce el concepto de home staging y de que se trata? ¢Dodnde lo
escuchdé nombrar? ¢Sabe si se aplica en Argentina?
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Entiendo que el HS es como hacer un showroom en un departamento, tengo
entendido que se utiliza en edificios nuevos a estrenar, en el piso se arma un
departamento modelo y eso se utiliza para ayudar en el proceso de venta. Se
que se aplica en torres de categoria y en desarrollos importante en Argentina.

Para innovar el proceso de compra-venta de un inmueble, ¢encuentra
atractivo el hecho de vestir y amueblar temporalmente la unidad para que
el potencial cliente pueda concretar mas rdpidamente la operacién? ¢Por
qué respondio lo anterior?

Me parece interesante, innovador vestir y amoblar temporalmente la unidad. Me
parece algo nuevo que podria ayudar al proceso de compra porque a veces la
gente no se imagina como quedaria el departamento bien amueblado y
presentado.

El proceso de la pregunta anterior, ¢es apto tanto para una casa como un
departamento? ¢Puede ampliar su respuesta?

Si creo que es apto, no se bien cual seria el costo y si fuese muy elevado, si la
propiedad esta ocupada, como seria el proceso.

¢,Cree que este concepto permite para agregar valor a las propiedades para
gue puedan ser vendidas mas rapidamente? ¢Por qué?

Si creo que puede agregar valor y las propiedades pueden ser vendidas mas
rapidamente.

Segun su percepcién, ¢es viable este servicio denominado home staging
para ser aplicado en viviendas de los barrios de Belgrano, Palermo y
Recoleta? ¢Puede explayarse mas? ¢Lo haria en otro barrio? ¢Cuél?

Creo que seria interesante, creo que estaria bueno ver cual seria el costo, quien
lo asumiria. Porque no es lo mismo que este servicio se cobre al finalizar la
operacion, que al principio que por ahi esta con dificultados financieras, motivo
por el cual me parece complicado. Los barrios sefialados yo creo que si, zona
norte yo lo sumaria, todo el corredor de libertador, también le sumaria Puerto
Madero.
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Entrevista Il

e Nombre: Enrique Caubarrere
e Puesto y Rubro: Socio - Toribio Achaval - Tigre

e http://toribioachaval.com

¢,Cual es su vision actual de los ultimos 3 afios del mercado inmobiliario

con respecto alas operaciones de compray venta?

El mercado inmobiliario tracciona fundamentalmente, con estabilidad politica y
econOmica.

Los afios 2018 - 2019 producto de las crisis politicas/econémicas/elecciones y
demds situaciones, impactan naturalmente generando la inaccién de los
compradores y vendedores, y esto produce una fuerte recesion en el mercado
inmobiliario, con una consecuente y fuerte caida de las compra-ventas.

Esto se profundiza aun mas en 2020, con la llegada de la Pandemia COVID-19,
que genera el aislamiento de la poblacién con cese de todas las actividades
econémicas mas largo del mundo, con lo cual se paraliza también la actividad
inmobiliaria.

Los valores del mercado inmobiliario fluctian en funcion de como actda la oferta
y la demanda:

cuando la oferta supera a la demanda = esto genera caida en los precios
cuando la demanda supera a la oferta = esto genera suba en los precios
cuando la oferta y la demanda estan equilibradas = esto genera estabilidad en
los precios.

Durante este periodo "18/°19/°20, producto de esta inaccion cae fuertemente la
demanda, mientras que la oferta se mantiene vigente.

Las Estadisticas de escrituras (Fuente: Colegio de Escribanos de PBA) lo reflejan
claramente:

- Afio 2018 (108.582 actos) vs. afio 2017 (128.345 actos) = CAIDA -15%

- Afio 2019 (93.917) vs. afio 2018 (108.592) = CAIDA -14%
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- Enero a Marzo afio “19 (19.058 actos) vs. mismo periodo 2020 (9.019) = CAIDA
-53%.

- Respecto del ultimo afio de mayor cantidad de escrituras 2008 (146.041 actos)
- 2019 (93.917) = CAIDA -46%.

A todo esto sumale: la extincién del Crédito hipotecario, la imposibilidad de
adquirir dolares oficiales por el Cepo cambiario, el incremento tributario continuo
en los inmuebles, la extincion de los inversores, y la insuficiente adaptacion de

los precios a la baja.

CONCLUSION: Todos estos factores juntos estan produciendo una de las

peores caidas del mercado inmobiliario desde 2001.

Segun su experiencia, ¢Cual es el factor clave que determina que una

operacion de compra-venta se realice?

Una operacion inmobiliaria, para que alcance su mayor factibilidad de
realizacion, requiere de la satisfaccion de ambas partes. La operacion tiene que
ser win-win para ambas partes y para que esto suceda, el inmueble tiene que

estar bien tasado y el agente inmobiliario debe interceder con estos objetivos.

¢Cuél de los canales de comunicacion es mas conveniente para

promocionar una unidad?

Los portales de inmuebles: Zonaprop, Argenprop, Mercado Libre (estos como los
lideres) y el resto en menor incidencia. Las acciones en Redes Sociales.

Desde su perspectiva, su sector, su profesion, etc., ¢ COmo podria innovar
el mercado en el proceso clasico de una operacién de compra y venta de

un inmueble? ¢Puede dar mas detalles al respecto?

Siendo profesionales; capacitando a sus vendedores en técnicas profesionales
de ventas; seguimiento de los clientes post-venta;
interesandose y respetando sus necesidades de sus clientes y actuando en

consecuencia; realizando campafnas en los medios digitales; mejorando las
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técnicas de presentacion para generar alto impacto; utilizacion de técnicas
digitales y profesionales para la presentacion de los inmuebles; utilizando Tour
3D, Fotos profesionales, Videos con Dron y publicaciones adecuadas en los
portales; inversiones adecuadas para lograr el mejor posicionamiento de las

publicaciones.

¢Conoce el concepto de home staging y de que se trata?

Es una técnica que consiste en mejorar la presentacion del inmueble, cuidando
la imagen, el orden, a través de imagenes mas profesionales, para diferenciarla
entre la oferta, hacerla mas atractiva y con esto acceder a la mayor cantidad de
interesados y facilitar una rapida y eficiente operacion.

¢c,Doénde lo escuché nombrar?

Me intereso y capacito, en estas técnicas, permanentemente.

¢Sabe si se aplica en Argentina?

Este servicio se viene aplicando hace pocos afios y por pocos agentes
inmobiliarios, pero va en crecimiento en la medida de la exigencia que el
mercado va aumentando. A medida también que se va conociendo producto de
su utilizacion, va tomando mayor volumen y van apareciendo mas empresas que
prestan el servicio.

Para innovar el proceso de compra-venta de un inmueble, ¢encuentra
atractivo el hecho de vestir y amueblar temporalmente la unidad para que
el potencial cliente pueda concretar mas rapidamente la operacion?

Si.

¢Por qué respondio lo anterior?
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Sin duda, pero son técnicas necesarias que implican gastos adicionales dificiles
de costear en un mercado altamente recesivo hace tanto tiempo, que viene
devastando a las inmobiliarias. Solo adoptable por las principales Cias
inmobiliarias que tiene respaldo econdmico, y estan dispuestas a invertir en estas

oportunidades.

El proceso de la pregunta anterior, ¢es apto tanto para una casa como un
departamento?
Si.

¢Puede ampliar su respuesta?

Estas técnicas son mas aplicables a toda comercializaciéon de inmuebles, pero

tiene mayor impacto e incidencia para inmuebles residenciales.

¢, Cree que este concepto permite agregar valor a las propiedades para que

puedan ser vendidas mas rapidamente? ¢Por qué?

Si, porque el primer impacto positivo es el mas efectivo y esto se produce a través
de una buena imagen, asi logra al diferenciarse y facilitar el proceso de la

seleccion.
Segun su percepcion, ¢es viable este servicio denominado home staging
para ser aplicado en viviendas de los barrios de Belgrano, Palermo y

Recoleta? ¢Puede explayarse mas? ¢ Lo haria en otro barrio? ¢Cual?

Sin duda. También el los barrios cerrados de la Zona Norte donde los interesados

son los mas exigentes.
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Anexo 5: Modelo de Encuesta

Poblacion: Propietario de vivienda (Casa y departamento) ubicada en los barrios

de Palermo, Recoleta y Belgrano de CABA, que estén en un proceso de venta.

Norte General Paz
Sur 9 de Julio
Este Libertador
Oeste Cordoba

Muestreo no probabilistico

Disefio de bola de nieve

Tamafo de la muestra: 100

¢Hace cuanto tiempo esté en venta su propiedad?
Menos de 6 meses

Entre 6 meses y un afio

Entre uno y dos afos

Més de dos afios

¢ Su unidad se encuentra...?
Amueblada totalmente
Amueblada parcialmente

Sin muebles

¢La venta de su unidad es mediante...?
Inmobiliaria

Un tercero

Particular
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¢,Como califica entre las siguientes opciones al proceso de compra-venta
de un inmueble en la actualidad?

Necesita re-definirse

Es adecuado / correcto

Para innovar el proceso de compra-venta de un inmueble, ¢encuentra
atractivo una “puesta en escena” al vestir, decorar y amueblar
temporalmente (sin que sea una reforma) la unidad para que el potencial
cliente pueda concretar més rdpidamente la operacion?

Si, es innovador

No es innovador

Me resulta indiferente

¢Donde buscaria un servicio como el descripto en el punto anterior?
Buscador

Redes sociales

Medio grafico

Medio audio-visual

Otro

¢Haria una minima inversiéon en un proceso de venta que agilice la
operacion que usted necesita realizar?

Si lo haria

Tal vez

No lo haria

¢Conoce de qué se trata el servicio de “home staging”?
Si

Parcialmente

No
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Anexo 6: Respuestas Encuesta

Pregunta 1
¢Hace cuanto tiempo esta en venta su propiedad?

Tabla | de las encuestas

Opciones de respuesta f(x) %
Menos de 6 meses 13 26%
Entre 6 meses y 1 afio 19 38%
Entre 1 aflo y 2 afios 14 28%

Més de 2 afios 4 8%
Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

B Menos de 6 meses
M Entre 6 meses y 1 afio
M Entre 1 afioy 2 afnos

B M3s de 2 afios

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior
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Andlisis de la pregunta:
El 38% de los encuestados contestd que su propiedad se encuentra en
venta la opcién Entre 6 meses y 1 afio, el 28% Entre 1 afio y 2 afios, el 26%

Menos de 6 meses y el 8% restante Mas de 2 afios.

Pregunta 2

Su unidad se encuentra...

Tabla Il de las encuestas

Opciones de respuesta f(x) %
Amueblada totalmente 17 34%
Amueblada parcialmente 10 20%
Sin muebles 23 46%
Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

B Amueblada totalmente
B Amueblada parcialmente

B Sin muebles

Fuente: elaboracidn propia segun tabla anterior
Andlisis de la pregunta:

El 46% de los encuestados cuenta con su unidad Sin Muebles, el 34%

Amueblada totalmente y el 20% restante Amueblada parcialmente.
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Pregunta 3
La venta de su unidad es mediante...

Tabla Ill de las encuestas

Opciones de respuesta f(x) %
Inmobiliaria 19 38%
Un tercero 11 22%
Particular 20 40%
Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

B Inmobiliaria
W Un tercero

M Particular

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior

Andlisis de la pregunta:
Del total de personas que contestaron la encuesta, el 40% realiza la

venta de su unidad de manera Particular, el 38% mediante una Inmobiliaria y el

22% restante mediante un Tercero.
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¢ Como califica entre las siguientes opciones al proceso de compraventa

de un inmueble en la actualidad?

Opciones de respuesta f(x) %
Necesita re-definirse 40 80%
Es adecuado / correcto 10 20%
Total 50 100%

Fuente: elaboracién propia

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior

Andlisis de la pregunta:

W Necesita re-definirse

M Es adecuado / correcto

Con respecto a la pregunta sobre como calificarian los encuestados al

proceso de compraventa de un inmueble en la actualidad, el 80% afirmé que

Necesita re-definirse, mientras que el 20% restante considera que Es adecuado

/ correcto.
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Pregunta 5

Para innovar el proceso de compraventa de un inmueble, ¢encuentra
atractivo una "puesta en escena" al vestir, decorar y amueblar
temporalmente (sin que sea una reforma) la unidad para que el potencial

cliente pueda concretar de manera mas répida la operacion?

Opciones de respuesta f(x) %
Si, es innovador 38 76%
No es innovador 4 8%

Me resulta indiferente 8 16%

Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

M Si, es innovador
& No es innovador

B Me resulta indiferente

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior

Andlisis de la pregunta:

El 76% de los encuestados consideran innovador una “"puesta en
escena" de la unidad para que el potencial cliente concrete de manera mas
rapida la operacion, al 16% le resulta indiferente y el 8% restante no lo considera

innovador.
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¢Donde buscaria un servicio como el descripto en el punto anterior?

Opciones de respuesta f(x) %
Buscador web 20 40%
Redes sociales 24 48%
Medio grafico 6%

Medio audio-visual 4%
Inmobiliaria 1 2%
Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior

Andlisis de la pregunta:

M Buscador web
= Redes sociales
B Medio gréfico
B Medio audio-visual

H Inmobiliaria

Con respecto a la pregunta sobre déndes buscarian los encuestados un

servicio como el descripto en el punto anterior, el 48% afirma que lo haria en las

Redes sociales, el 40% en un Buscador web, el 6% en un Medio grafico, el 4%

en un Medio audiovisual y el 2% restante en una Inmobiliaria.
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Pregunta 7
¢Usted realizaria una minima inversién en un proceso de venta que agilice

la operacion que necesita realizar?

Opciones de respuesta f(x) %
Si lo haria 29 58%
Tal vez lo haria 20 40%
No lo haria 1 2%
Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

B Silo haria
m Tal vez lo haria

H No lo haria

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior

Andlisis de la pregunta:

El 58% de las personas que contestaron la encuesta constataron que
efectuarian una minima inversiébn en un proceso de venta que agilice la
operacién que necesita realizar, el 40% Tal vez lo haria y el 2% restante No lo
haria.
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Pregunta 8
¢Conoce de qué se trata el servicio "home staging"?

Opciones de respuesta f(x) %
Si 12 24%
Parcialmente 9 18%
No 29 58%
Total 50 100%

Fuente: elaboracion propia

mSi
M Parcialmente

® No

Fuente: elaboracion propia segun tabla anterior

Andlisis de la pregunta:
El 58% de los encuestados no conocen el servicio "home staging",
mientras el 24% si esta al tanto del mismo y el 18% restante lo conoce

parcialmente segun su apreciacion.
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