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A. Resumen Ejecutivo

El rubro inmobiliario es quizas uno de los rubros mas estables, las necesidades de alquiler o venta
de propiedades son una constante en estos tiempos, y asi ha sido durante muchos afos. Sin
embargo, en contraposicion a esto y aunque parezca dificil de creer, este rubro es uno de los mas
atrasados tecnolégicamente. Su extenso papeleo y sus tediosas planillas de datos, junto con la
incapacidad de brindar herramientas tecnoldgicas a sus clientes para simplificar los procesos,
como por ejemplo a la hora de cobrar un alquiler, asombran en estos tiempos en los cuales la
tecnologia avanza rapidamente e inunda la vida cotidiana de posibilidades para mejorar cada
ambito en el que los individuos y negocios se desarrollan.

La plataforma Realty.Net surge en este ambito inmobiliario como una alternativa novedosa,
econémica y de vanguardia tecnolégica a fin de simplificar, centralizar y complementar de forma
integral todas las actividades respectivas a la administracion de propiedades y administracion de
consorcios en una sola plataforma web para hacer mas eficiente sus procesos y brindar mayores
herramientas a sus clientes finales.

Como eje principal y distintivo de este proyecto se encuentra la centralizacién de todos los datos y
actividades pertenecientes a la administracion de una inmobiliaria y/o administrador de consorcio
dentro de una misma plataforma web (accesible las 24 hs desde cualquier computadora o teléfono
celular) desarrollado con altos estandares tecnoldgicos hasta ahora inexistentes en el mercado

Se estima que el desarrollo de la plataforma abarca un periodo entre 9 y 12 meses de desarrollo
inicial. Luego de completado este periodo, es necesario una etapa de 3 meses mas de testing y
correccion de errores, dando como resultado un producto pulido, listo para salir al mercado, a
partir de los 15 meses aproximadamente.

El ciclo de vida del proyecto se estima en 3 anos. Se necesita una inversion inicial de USD 20.000
destinados a la compra de todos los elementos necesarios para montar y comenzar el desarrollo
final de la plataforma, y también los sueldos de todos los desarrolladores hasta el lanzamiento del
producto al mercado. La empresa cuenta, para este proyecto, con un lider de proyecto y tres
desarrolladores sénior, quienes se encargaran tanto del analisis, como el desarrollo, el testing,
soporte y mesa de ayuda de la plataforma antes y después de salir del mercado. Se terciarizan
aspectos tales como las cuestiones de marketing y legales.

Luego de haber relevado el rubro inmobiliario durante un tiempo considerable, la empresa ha
podido entablar conversaciones con distintas inmobiliarias quienes se comprometieron a apoyar el
desarrollo y formar una alianza benéfica para ambas partes a fin de que la plataforma capte, de la
mejor forma posible, la necesidad de los clientes.

El principal riesgo a sortear para tener éxito en el proyecto es la falta de entendimiento por parte
de los clientes en relacién con el sistema en su totalidad y la falta de convencimiento que esto
genere para cambiar sus viejas técnicas habituales (planillas de Excel, por ejemplo) por algo mas
tecnoldgico y novedoso. Es responsabilidad de los desarrolladores poder crear una plataforma que
sea intuitiva, clara, y facil de usar, de manera tal que los clientes no la sientan como un obstaculo
a su operativa diaria y que esto derive en la falta de comprension del valor agregado que le aporta
Realty.Net a su negocio. Si se logra desarrollar la plataforma de la manera planeada, se puede
insertar la marca Realty.Net en el ambito inmobiliario como sinénimo de actualizacion tecnolégica
y eficiencia administrativa. Para esto se debe atender, de forma constante, los requisitos
solicitados por los clientes que utilicen la plataforma de manera tal de no cerrarse solo en lo que
esta estipulado inicialmente sino en ser flexibles al cambio constante.



La principal barrera de entrada forma parte de la cultura inmobiliaria y tiene que ver con un
sistema ya adoptado por las mayorias de las inmobiliarias 0 administradores de consorcio para su
administracion, basado en las planillas y el extenso papeleo sin la ayuda de técnicas o sistemas
mas novedosos. El sector inmobiliario presenta una dificil aceptacién al cambio tecnolégico.

Luego de esta barrera, la siguiente a superar consiste en la competencia con los sistemas ya
existentes. Profit o Inmosoft son algunos de estos ejemplos, que si bien no son adoptados por la
gran parte del rubro inmobiliario, poseen los principales sistemas de administracion inmobiliaria.



B. Proyecto de base tecnolégica en un entorno distribuido habilitado
para la Web

Plan de Negocios

1. Descripcioén General

1.1 Descripcion basica del negocio

Las necesidades de alquiler o venta de propiedades son una constante en estos tiempos, y asi ha
sido durante muchos anos. Sin embargo, en contraposicién a esto y aunque parezca dificil de
creer, este rubro es uno de los mas atrasados tecnoldgicamente. Su extenso papeleo y sus
tediosas planillas de datos, junto con su incapacidad de brindar herramientas tecnolégicas a sus
clientes para simplificar los procesos, como por ejemplo a la hora de cobrar un alquiler, asombran
en estos tiempos en los cuales la tecnologia avanza rapidamente e inunda la vida cotidiana de
posibilidades para mejorar cada ambito en el que los individuos y negocios se desarrollan. Es en
este contexto que surge Realty.Net introduciendo el concepto de software como servicio, poco
utilizado en el rubro inmobiliario.

Esta plataforma surge como una alternativa novedosa, econdémica y de vanguardia tecnoldgica a
fin de simplificar, centralizar y complementar de forma integral todas las actividades respectivas a
la administracién de propiedades en una sola plataforma web para hacer mas eficiente sus
procesos y brindar mayores herramientas a sus clientes finales.

Mediante esta plataforma se puede gestionar alquileres, ventas, consorcios, emitir recibos,
mantener una agenda de contactos o proveedores, administrar impuestos y servicios y demas
actividades que hacen al ejercicio habitual de una inmobiliaria.

Todo esto puede ser gestionado desde cualquier dispositivo con conexidon a internet en cualquier
parte en que el usuario se encuentre, otorgandole la posibilidad de utilizar el servicio las 24 hs,
todos los dias.

Ademas del ahorro de costos generado al centralizar las actividades en un mismo portal, el
sistema le brinda a cada inmobiliaria una pagina web propia y personalizable que le permitira
difundir sus propiedades, desligando asi a cada inmobiliaria de la necesidad de mantener un sitio
web propio de forma separada, con los costos que eso conlleva.

El servicio se ofrece en tres paquetes de suscripcion distintos: el primero y mas econdmico brinda
aquellas funcionalidades minimas y necesarias para el funcionamiento del negocio del cliente; el
segundo paquete ofrece funcionalidades extras a un precio mayor, tales como la gestién de
incidentes y agenda de contacto o eventos; El tercer y ultimo paquete, y mas caro, habilita todas
las funcionalidades desarrolladas, incluyendo el modulo de sitio web personalizable, redes
inmobiliarias, etc. De esta forma, el cliente puede elegir pagar el costo de aquellas funcionalidades
que utiliza unicamente.

Se le otorga a cada inmobiliaria la posibilidad de probar el servicio antes de suscribirse al mismo,
asi como también la posibilidad de dejar de utilizarlo cuando asi lo desee, permitiéndole exportar
todos sus datos que hayan cargado en la plataforma sin condicion alguna.

Este proyecto es puramente de indole estratégico ya que apunta a introducirse en un mercado en
el cual, a pesar de haber variedad de ofertas, las inmobiliarias siguen buscando alguna solucion
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integral para todas sus necesidades. El principal objetivo detras de este proyecto consiste en
introducir la marca Realty.Net en el rubro inmobiliario.

1.2. Situacién actual del negocio

p’ 17t S Video  Integraciones  Versiones  Caracteristicas  Clientes

Pedi mas info

& responderemos a la brevedad

SISTEMA INTEGRAL INMOBILIARIO

El Software de gestion lider
en el mercado inmobiliario.

www.profitsistemas.com

Dentro del contexto en el que se inserta Realty.Net, hoy en dia no existe un software que cumpla
con todos las utilidades que brinda este sistema mediante una plataforma web y a un costo
economico. La mayoria de los sistemas de gestion inmobiliaria con éxito en la argentina como
“Profit” (www.profitsistemas.com) o “Xintel” (www.xintel.com.ar) no brindan la posibilidad de utilizar
el sistema de forma web. Es decir, para contratar dichos sistemas primero se debe establecer un
contacto con los vendedores de estas empresas, los cuales instalan por via remota o de manera
presencial, el producto en las computadoras de la inmobiliaria. Sumado a esto, el cliente se
encuentra obligado a ajustarse al funcionamiento y las caracteristicas del mismo y, en caso de
necesitar una consulta, todas las empresas nombradas anteriormente presentan una “mesa de
ayuda” que, ademas de resultar poco util muchas veces, es costosa.

.
')Xlntel . 113533 6273 | 11 2153 2863
INICIO  CARACTERISTICAS  INMOBILIARIAS  VERSIONES  CONTACTO  PRESUPUESTOS

SOFTWARE DE ADMINISTRACION  Quiroprober ot
INTEGRAL INMOBILIARIO i i

El software Xintel es el Gnico programa de computacion integral desarrollado

en America Latina para la administracion total de empresas inmobiliarias.

El CRM inmobiliario Xintel se encuentra funcionando con éxito en

Argentina, Uruguay, Perd, Chile y Paraguay.

. App Store *® Google Play

No soy un robot

www.xintel.com.ar


http://www.profitsistemas.com
http://www.xintel.com.ar

En cuanto al modelo de sistemas como servicio ofrecido mediante una plataforma web, la principal
competencia es “ArgenProp”, el cual posee como caracteristica mas destacada la publicacién
automatica de propiedades en portales inmobiliarios y clasificados como los de Clarin, por
ejemplo. De similares caracteristicas pero de menor popularidad podemos nombrar a “Inmosoft”.

Inmosoft ;
, -~ TODAS LAS CARACTERISTICAS PLANES Y PRECIOS INSTALAR INMOSOFT RED INMOSOFT ~ AYUDA ~ CONTACTO

Software para inmobiliarias

=z Simple, completo y eficaz ... ==

!@! Descargar

Online dias habiles de 10:00 a 17:00hs

+54 9 221 6179914

simplifica cada aspecto relacionac dministracion de contratos de ;
alquiler, liquidaciones a propietarios, vent edades, agen Descargue Inmosoft GRATIS!
pedidos, consorcios y mas ... haciendo que su trabajo sea 100% productivo cada dia.

/www.inmosoft.com.ar/

A pesar de todas estas posibilidades nombradas, las inmobiliarias siguen buscando algun software
que cumpla con todos los requisitos de forma econdémica y centralizada y, que ademas de esto, se
respalda en una empresa que pueda responder sus inquietudes de forma eficaz sin costo
adicional.

1.3 ¢ Qué hace unico al negocio?

Realty.Net le brinda una solucién tecnolégica de vanguardia, hasta ahora inexistente, a todas
aquellas inmobiliarias y administradores de consorcio que presenten problemas en su
administracién, o aquellas en que la misma sea ineficiente por diversos motivos. Como eje
principal de esta solucion se encuentra la centralizacion de todos los datos y todas las actividades
pertinentes a la administracién de cada inmobiliaria y/o administrador de consorcio dentro de una
misma plataforma web (Accesible las 24 hs desde cualquier computadora o teléfono celular).
Ademas se brinda una garantia de respaldo de todas las actividades realizadas, a fin de evitar la
pérdida de datos o solucionar la dificultad de acceso a los mismos, sobre todo aquellos datos
generados hace mucho tiempo atras. El otro eje principal sobre el cual se sostiene Realty.Net es
su costo y su forma de suscripcion, lo que le permite a las inmobiliarias probar el sistema sin
ningun compromiso y luego, si es que desean continuar utilizando el mismo, suscribirse a alguno
de los tres distintos paquetes ofrecidos mediante un abono mensual y econdémico, de cobro
automatico. El cliente puede elegir el paquete que mas le convenga dentro de los tres ofrecidos de
manera tal de evitar pagar por funcionalidades que no necesita.
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1.4 Factores de éxito

e Centralizaciéon de todas las actividades pertinentes a una inmobiliaria y/o
administrador de consorcio en un solo portal.

e Software como servicio (Suscripcion mensual y econémica).

e Distintos paquetes de suscripcion de manera tal que el cliente solo abonara por
las funcionalidades que utilice.

e Innovacién tecnoldgica.

e Portabilidad para celulares y computadoras.

e Soporte online y sistema de mesa de ayuda 24/7.

e Creacioén de paginas web personalizables para cada inmobiliaria sin costo

adicional.

1.5 Estrategia: Definir, Mision, Vision y Propdsito Estratégico

Mision

La empresa esta formada para llevar a cabo soluciones de alta calidad e innovacion tecnolégica
que permitan generar un alto impacto en los procesos y necesidades de los clientes que aspiran a
la mejor optimizacion de sus inmobiliarias mediante la mejora y modernizacién de sus procesos
administrativos, desde la perspectiva de mejora continua, innovacién y calidad en todas las
plataformas a fin de conseguir, en todo momento, la satisfaccion de los clientes.

Visién

Ser un referente tecnoldgico en el mercado nacional en el sector inmobiliario incorporando,
ademas todos los servicios que se ofrecen actualmente, todos aquellos que vayan surgiendo
debido a la necesidad de cambio provocado por los avances tecnoldgicos, legales o sociales a fin
de brindar la mejor experiencia posible a los distintos clientes.

Proposito estratégico

Consiste en brindarle al cliente una herramienta que le permita maximizar la eficiencia en sus
procesos administrativos, lo cual deriva inevitablemente en el aumento de su rentabilidad y una
reduccién en el tiempo de respuesta a sus clientes para lograr una mayor fidelizacion del mismo.
Al conseguir esto, se esta en posicion de entablar diferentes alianzas con estas inmobiliarias a fin
de poder, de manera constante, ofrecer otros productos o servicios complementarios
correspondientes al rubro inmobiliario de manera tal de establecer la marca Realty.Net como
sinénimo de eficiencia tecnoldgica en el rubro inmobiliario.

La estrategia guia de este producto es, sin dudas, la diferenciacién. Esta afirmaciéon se
fundamenta al momento de describir todas las caracteristicas que Realty.Net le brinda a las
inmobiliarias que lo soliciten y en su comparativa de precio con los demas competidores. Dicho en
otras palabras, esta plataforma ofrecera un avance significativo en la calidad de los procesos
inmobiliarios a un precio menor en comparacion a las alternativas de mercado actuales.
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1.6 Identificacion de la oportunidad de negocio
Dentro de las oportunidades de negocio mas importantes que dan origen a este proyecto se
pueden describir:

e Avances tecnoldgicos con respecto al desarrollo informatico que posibilita la creacion de una
plataforma de alta performance y adaptable tanto para méviles como computadoras.

e En contraposicién a lo nombrado anteriormente, el sector inmobiliario cuenta con un gran
atraso tecnologico en lo que respecta a sus sistemas de gestion.

e Gran cantidad de inmobiliarias y administradores de consorcio en el pais.

e Las inmobiliarias consultadas previamente al inicio del proyecto han manifestado la necesidad
de una centralizacion de actividades en una sola plataforma.

1.7 Capacidades centrales
e Amplia experiencia en desarrollo de sistemas y soluciones generales para distintos tipos de
clientes y mercados.

e Conocimiento y especializacion en las tecnologias de vanguardia pertinentes al desarrollo de
software.

e Constante aprendizaje y formacion por parte de todos los integrantes de la empresa.

1.8 Propuesta de valor para el cliente

Esta propuesta tiene sus cimientos en el compromiso de brindar a través de la plataforma web una
solucion a los problemas diarios que pueden tener los clientes, en su mayoria inmobiliarias pero
también administradores de consorcio, en su actividad diaria, y no solo eso, sino que también
mejorar sus procesos administrativos para hacerlos mas eficientes y rentables. Al contar con la
plataforma, estos actores tienen todo centralizado en un solo lugar de forma tal que pueden
realizar todas sus operaciones como asi también consultar datos histéricos dentro del sistema,
evitando asi tediosas planillas o pilas de papeles que llevan inevitablemente a una pérdida de
tiempo innecesario. Todo esto accesible desde cualquier computadora o celular las 24 hs, todos
los dias.

A su vez, se apuesta a que los clientes, ademas de utilizar la plataforma ofrecida, tomen a la
empresa como aliados y confien en la misma para todos sus negocios o futuras necesidades. Es
por eso que dentro de la propuesta ofrecida se incluye soporte online las 24hs, ademas de un
extenso sistema de mesa de ayuda para lograr una maxima fidelizacion de clientes.

Ademas de todo esto, se destaca el bajo costo y la suscripcion de forma mensual, cuya finalidad
es que los usuarios vean en Realty.Net una inversion que acompafia al crecimiento de su negocio
y no un costo extra al mismo.

1.9 Valores nucleares de la organizacion

La empresa se caracteriza por una constante busqueda de perfeccionamiento, trabajando siempre
en vias alternativas de resolucién ante posibles imprevistos para garantizar un excelente servicio a
todos los clientes.
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e Responsabilidad: La empresa cumple con todos sus compromisos y se hace responsable
del rendimiento en todas las decisiones y acciones tomadas, basandose en una gran voluntad
de servicio por y para sus clientes.

e Innovacion y mejora continua: La empresa tiene en cuenta la importancia de mirar hacia el
futuro, por lo tanto ofrece lo ultimo del mercado para dar un apoyo y servicio 6ptimo a todos los
clientes.

e Formacién: La empresa se preocupa de la formacién continua en todos los ambitos.
e Honestidad en la interaccién diaria con todos los clientes.

e Pro actividad para detectar problemas y anticiparnos a los mismos para crear una solucion
eficiente.

1.10 Enfoque e iniciativas estratégicas

Realty.Net adopta una estrategia en diferenciacion, lo que implica que la unidad de negocios
ofrece algo unico, inigualado por sus competidores, y que es valorado por sus clientes. Apunta al
sector inmobiliario por completo al centralizar en una misma plataforma la mayoria de sus
actividades diarias. También posee rasgos de liderazgo en costes ya que también se caracteriza
por un precio menor al de sus competidores y la posibilidad de probar el sistema completamente
sin cargo alguno.

= = :I
2 F4 | DIFERENCIACION LIDERAZGO
f & E
£ X5 | DEPRODUCTO EN COSTES
i
o
F 2
I 823 SEGMENTACION S GMENTACHIN
g B ENFOCADA A ENFOCADA A
E, E [NFERENCIAC KN LIDERAZGO EM COSTES
Hl i1
"o
Emilusibdsd peerg ibicds Podclanamidants e
bajo coite

Ventaja competitiva

1.11 Areas claves de resultados
Desarrollo: La misma se encarga del desarrollo, implementacion y mantenimiento, se necesita
crear una plataforma robusta, escalable y altamente sustentable, que sea confiable y de facil
utilizacién para los usuarios.

Marketing: Se encarga de desarrollar un plan estratégico para posicionarse en el mercado,
masificando la utilizacion del servicio, creando valor tanto para la empresa Realty.Net como
para los clientes/inmobiliarias, con el objetivo final de obtener un valor a cambio.
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2 Analisis estratégico
2.1 Anadlisis de contexto

2.1.1 Descripcién del escenario local.

En Argentina, si hay algo de lo que no se puede hablar desde hace décadas es acerca de politicas
de estado en todos los ambitos, pero principalmente en el econémico. Esta falta de politicas de
estado limita el horizonte de analisis ya que lo que hoy puede verse como favorable puede durar
poco y nada. Encontrar algun factor econémico estable (al menos por mas de diez afos) resulta
imposible. Hoy en dia, el pais se encuentra afrontando un gran problema de crisis cambiaria con la
consecuente devaluacion del TOC (Tasa de cambio oficial) en mas del 50%. Si podemos nombrar
la politica de créditos hipotecarios como algo muy favorable y que se espera que continie mas alla
de los gobiernos.

Una sociedad cada vez mas dividida por la famosa “grieta”, pero también por los debates
legislativos como la ley de interrupcion voluntaria del embarazo o la ley Justina, tampoco colabora.

Un punto nombrado en el parrafo anterior tampoco es habitual. Es decir, el debate legislativo. Se
habla de dos debates dados en el poder legislativo, un poder caracterizado por la falta de actividad
y por sus numerosas denuncias de corrupcion. En cuanto a lo econdémico, el gobierno anterior, de
Mauricio Macri, tomd un rumbo: cubrir el déficit fiscal con endeudamiento. En este sentido,
aprovechando las bajas tasas de interés que habia en el mercado mundial, el pais encontr6 en
esos afios el financiamiento que necesitd. Pero algo cambi6. Al volcar el financiamiento a los
mercados internacionales se exacerbd la ya histérica vulnerabilidad de la economia argentina.
Entonces: cuando Estados Unidos subié sus tasas de interés, cayo el peso; cuando Donald Trump
anuncié aranceles al aluminio, cayo el peso; cuando Turquia entrd en crisis, cayo el peso y nos
encontramos nuevamente sin un plan econémico concreto y mas endeudados.

En cuanto a lo tecnoldgico, afortunadamente la Argentina no es una isla completamente
desconectada del mundo, y es por eso que los grandes avances tecnoldgicos a nivel mundial
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comienzan a llegar al pais (destacando que no dependen de ningun politico, quizas ese sea el
motivo).

2.1.2-3 Factores Econdémicos - Politicos - Legales

Grahco N- 1. Montos operados por prestamos hIpotecanos a personas nsicas en moneda
nacional. | trimestre 2011 a Il trimestre 2017 (en millones de pesos de julio de 2017).

aa A -

- [flu:ll-'c.'l.-'cr!rur-:'-r I

= 9658

= Dieflactado por CAC

-8.737

o | = -
r . | Rl -] 'III
o = L v oy
\ H
o 8 e W = W
-~ N o = e =
sl = N9 "= T
i e R -
e M /
il - il
= o, I
w — !
o . \ g
= W i e & Mo v o 'q ks -+ |.'
= L o = TWMN T g :',, .
% 2a S\ . - o &
- o f Ew o i — af E‘ g 1
= B I S = 7 PI’/. = J
i i o - wt = . . M ‘/
~ \ H 4
D o T M _f p—
P

)
153
3

2
2
2011
3
3
112012
5
1i-2013
2014
11-2014
1
5
2
16
2017

e Recesion y caida de consumo: La economia argentina esta en recesion, con derrumbes del 6,7
por ciento que registré el aio pasado, se suma una nueva caida de la actividad de este afio y se
completan los dos afios en numeros negativos. Los principales indicadores econdémicos estan en
rojo, los salarios perdieron frente a la inflacion, se perdieron 106.000 puestos de trabajo en el
primer semestre y el consumo -uno de los principales motores de la economia doméstica- se
derrumbo.

En lo que va del afo, las ventas al por menor de la pequefia y mediana industria bajaron un 8 por
ciento. Las negociaciones de aumentos salariales quedaron retrasadas respecto a la inflacién y la
pérdida del poder adquisitivo se acelera, al tiempo que los sectores mas humildes quedan mas
expuestos a la subida de precios de alimentos y crece la pobreza, que podria superar el 50 por
ciento de la poblacién, segun estiman los expertos.

e Inflacion: Se estima que la fuerte devaluacion del peso en agosto, de un 35 por ciento, llevara a
una nueva alza de la inflacion porque muchos de los precios de las materias primas y el
combustible se rigen por su valor en ddlares. La inflacién condiciona considerablemente la
situacion del ambito inmobiliario porque afecta gravemente al negocio de bienes raices, ya sea
para comprar, alquilar, o vender rapidamente, porque el valor de la propiedad y de los alquileres de
las mismas se vuelve alto y la gente no puede desembolsar sumas mayores.

e Tipo de cambio: El aumento del precio délar provocd gran incertidumbre y preocupacién en los
tomadores de crédito hipotecario, ya que los préstamos se otorgan en pesos y los inmuebles se
valuan en délares, por lo que se ven obligados a conseguir mas pesos en el momento de la
transaccién. Esto genera que el suefio de la vivienda propia se aleje a medida que aumenta el
dolar, poniéndole un freno a la cantidad nominal de alquileres.

e Aumento en el valor de las propiedades: No sdlo el valor del ddolar se dispara, sino que las
propiedades para la venta también vieron incrementado sus precios. Segun los datos difundidos
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por Properati, en 2019 se registré6 una suba interanual del 9% en ddélares solo en la Ciudad de
Buenos Aires. Si se toma todo el territorio de la Argentina esa suba alcanzd "el 12%", segun
detall6 Bennazar, presidente de la Camara Inmobiliaria Argentina. Los precios seguiran en alza,
mas alla de la disparada del ddlar, lo que parece que complicaria aun mas el panorama.

e Créditos Hipotecarios: Los dos tipos de créditos hipotecarios mas frecuentes en la Argentina son
el ProCreAr y los créditos UVA. El crédito UVA es un crédito que se ajusta por unidades de valor
adquisitivo, una unidad de medida creada por el banco central para fomentar el crédito hipotecario.
Los créditos hipotecarios UVA se constituyeron en el segmento de mayor incremento del conjunto
de préstamos del sistema financiero nacional. Desde su lanzamiento en marzo del 2016, los
préstamos hipotecarios que se ajustan por unidad de valor suman $65.000 millones de pesos.
Pero este tipo de crédito hipotecario beneficia a gente que tiene empleo registrado, con un buen
ingreso y capacidad de ahorro. Para las clases mas bajas esta el crédito ProCreAr con subsidios
del Estado nacional de hasta $400.000. Es en este marco en el que muchos han comenzado a
preguntarse si el negocio de alquilar se ira reduciendo a cifras cada vez mas bajas que puedan
marcar un profundo cambio respecto a lo conocido hasta ahora.

e Nuevo codigo civil y comercial: El flamante Cddigo Civil y Comercial que entré en vigencia
ordena los derechos y obligaciones que propietarios e inquilinos poseen a la hora de alquilar un
inmueble. Entre ellos, regula quién debe hacerse cargo de las reparaciones, hasta cuanto se debe
pagar por anticipado a la hora de firmar un contrato y qué pasa con las obligaciones del garante.
Todo esto contribuye a una mayor transparencia y fomenta el ingreso de los particulares al sistema
de alquiler.

e Reforma tributaria: La iniciativa contemplaba la eliminacion del ITl, que es el impuesto a la
transferencia de inmuebles. Mas alla de la explicacion respecto de los pormenores de la iniciativa,
el ministro de hacienda Nicolas Dujovne (2017-2019) sostuvo que esta nueva modalidad tendria
como objetivo "quitar presién especuladora en el mercado inmobiliario”. En otras palabras, insinua
que, como consecuencia directa de esta medida, podria darse una reduccioén en el precio de los
alquileres.

2.1.4 Factores tecnolégicos

e Crecimiento de las empresas de software: Segun la Camara de Empresas de Software y
Servicios Informaticos de la Republica Argentina (CESSI), Un primer parametro para medir el
significativo crecimiento del sector en los ultimos afos es la cantidad de empresas que surgieron y
permanecieron activas: entre 2003 y 2020 (ultimo dato actualizado por el Observatorio de Empleo
y Dinamica Empresarial del Ministerio de Trabajo) el niumero de empresas crecié mas del doble,
un 128% vy la cantidad de empleados trabajando en estas empresas se ha duplicado en los ultimos
6 afos.
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EVOLUCION TRIMESTRAL DEL EMPLEO - 2015-2020
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e PropTech: El PropTech estad en toda la cadena de valor del real estate: desde el disefio de un
proyecto inmobiliario con el software que utilizan los estudios de arquitectura y las empresas
constructoras, pasando por la forma de comunicar los proyectos. El PropTech es la palabra que
resume esta nueva realidad del mercado. Big Data, blockchain, crowdfunding, realidad virtual y
aumentada, 3D mapping, inteligencia artificial, apps, robdtica... Son muchos los nuevos términos
que surgieron para explicar lo que pasa en el mundo y que ya esta sucediendo en Latinoamérica.

e El auge de los videos: En los ultimos afios el video ha dominado rotundamente las redes
sociales. Este ano la regla seguira siendo producir contenido audiovisual adaptado a las redes,
pero incorporando dos novedades que cada vez tienen mas furor: el video 360° y el livestreaming
(la transmision en vivo). Pocas areas mas propicias para aplicar los videos panoramicos que el
rubro inmobiliario: cada vez mas se debe aprovechar su potencial para mostrar todo el espacio de
una casa Yy llegar mucho mas alla de lo que muestra una foto, dando verdadera sensacion de las
dimensiones de la propiedad.

e Realidad Virtual: La Realidad Virtual promete ser la tendencia que revolucionara el marketing
inmobiliario. Durante el IAB Férum 2016 (el encuentro mas importante de la publicidad interactiva),
el lider del proyecto Center for the Digital Future, Jeffrey Cole, explicod que el futuro de la Realidad
Virtual consiste en permitir a las personas estar donde nunca han estado, y que eso tiene una gran
aplicacion en dos industrias: el videojuego y el Real Estate.

e Inteligencia Artificial para atencion al cliente: La gran tendencia del ultimo afio, y que seguira en
auge en el 2021, fueron los "chatbots", robots instalados en las aplicaciones de chat para atencion
al cliente o ventas. En abril de 2016, Facebook lanzé una guia para que todos los desarrolladores
pudieran instalar bots en Messenger; y desde entonces varias companias los han utilizado con
éxito.

Conclusion
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Como se nombré en la introduccion, todo el analisis realizado puede que no tenga mucha validez
en el tiempo. Es por eso que el rubro inmobiliario debe aprovechar los factores positivos en un
contexto actual pandémico y complicado, como por ejemplo las reglamentaciones que protegen a
los clientes, dandole mayor seguridad para comprar o alquiler, entre otras cosas. Pero tampoco
puede descuidarse ya que la inflacibn o la devaluacién en el tipo de cambio generan un
decremento en el acceso a estos créditos. Es decir, el rubro inmobiliario, como todos los demas,
debe ser capaz de adaptarse a las amenazas del entorno y ser habil para aprovechar las
oportunidades que el mismo entorno le ofrece. Entre estas oportunidades se encuentran las
nuevas reglamentaciones vigentes y el avance de las nuevas tecnologias como los videos 3D, el
PropTECH, etc..

La plataforma ofrecida en este proyecto es una herramienta que le permite a todas estas
inmobiliarias que aun no se han subido a la ola tecnolégica, comenzar a hacerlo de forma
paulatina para aumentar su eficiencia y rentabilidad.
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2.1.5 Descripcién del escenario-meta

&

Tanto en la provincia de Santa Fe, como en una de sus dos ciudades mas importantes, Rosario, se
ve un fendmeno poco visto en términos de politica, en contraposicion a lo que se describié en el
entorno nacional. Tanto la provincia como la ciudad tienen una continuidad de gobiernos
socialistas, alternando sus referentes tanto en provincia como en ciudad. Sin embargo, este
proyecto socialista comenzo a deteriorarse, como se vio en las elecciones del afio anterior. Se dio
un cambio de partido gobernante, y es necesario que el nuevo gobierno continte con las politicas
aplicadas de forma correcta por el socialismo y corrija aquellas que necesiten correccion. Sin
dudas, lo que mas caracterizd al socialismo fue su politica exitosa y ejemplar para muchas
ciudades en cuanto a la salud publica. Sin embargo, han fallado en el combate de la pobreza, la
inseguridad, o en la falta de atencion a los barrios mas alejados del centro.

La regién no se encuentra aislada del pais, por lo tanto repercuten todos los factores econémicos
negativos nacionales como la devaluacion, la inflacion, etc.. Pero también aquellos positivos tales
como el acceso a créditos hipotecarios en planes nacionales, pero también planes entregados por
la provincia. En cuanto al ambito tecnoldgico, la provincia ha impulsado de forma favorable la
innovacioén, la capacitacion y el desarrollo de empresas de IT. El plan TecnoFE, el Fondo Rotatorio
TIC, y la creacion del cluster TIC de Santa Fe son claros ejemplos de esto.

Factores econdmicos:

e Despidos, empleo en negro y trabajo informal: En los primeros seis meses de este afio se
contabilizaron la misma cantidad de despidos que en todo 2020. Se estima que en el sector
industrial se perdieron hasta junio 3.245 empleos (en el sector publico se estiman 342 despidos).
Para el primer trimestre de 2021, |la tasa de desempleo lleg6 al 9,2 en la region Gran Rosario (casi
dos puntos mas que el ultimo trimestre de 2020) y a 6,7 en el Gran Santa Fe, mas del doble que
en la medicién previa. Pero segun los datos del Ministerio de Trabajo y Seguridad Social de la
provincia, existe en la regién un incremento del 0.71% en la cantidad de puestos de trabajo en los
ultimos 3 afos. Este supuesto incremento esconde uno de los principales mecanismos
empresariales a la hora de disminuir costos: la precarizacion laboral.

e Boom Inmobiliario: El boom inmobiliario que vivié el pais en la ultima década, estuvo signado por
restricciones en el mercado cambiario, la elevada inflacion, la consecuente desconfianza en el
peso como reserva de valor y la baja sofisticacion de muchos inversores nacionales, obteniéndose
como resultado una insuficiente canalizacion del ahorro al sistema financiero. Este fendmeno tuvo

19



como contrapartida la denominada inversion en ladrillos, una alternativa que incluso transformo el
paisaje urbano de los distritos mas importantes del pais. Hasta tal punto ha sido notoria esta
dinamica, que la fisonomia de la ciudad de Rosario se ha visto drasticamente modificada por una
variada gama de proyectos inmobiliarios. Es decir, si bien es cierto que el boom del sector de la
construccién tuvo lugar en las principales ciudades del pais, en Rosario, este auge fue aun mas
notorio debido a los mas de 5.000.000 de m2 que se han creado en los ultimos tiempos. Countries,
edificios inteligentes, barrios cerrados, o amenities; son ahora palabras de uso corriente en el
lenguaje del rosarino, y que antes estaban en boca de pocos.

e Mayor oferta que demanda: En Rosario, el crecimiento en la oferta de inmuebles no
necesariamente se ha dado de manera coordinada con la demanda, particularmente en aquellos
barrios donde el descalce del mercado inmobiliario -las diferencias entre las propiedades ofrecidas
y las buscadas, en cantidad de ambientes- ha llegado a niveles francamente elevados;
constituyendo un problema estructural, tanto para los propietarios, como para los que buscan vivir
alli. Por ejemplo, en términos generales, se registra la siguiente tendencia: en los 10 barrios mas
dinamicos de Rosario, la oferta de departamentos de 1 ambiente constituye el 7% del total,
mientras la demanda es menor al 1%. Es decir, existe un exceso de oferta sistematico para este
tipo de unidades, independientemente del barrio en el que se localice. La Unica excepciéon donde
la oferta y demanda de viviendas de 1 ambiente si se mostré calzada, fue en el barrio de
Pichincha. En el resto de los casos, la demanda fue practicamente nula.

e Disparidad: Santa Fe tiene dos polos bien definidos, la Region Centro Sur (Rosario) que ha sido
muy beneficiosa desde 2002 a la fecha y la Region Centro Norte (Santa Fe ciudad), donde el
crecimiento fue importante, medido en el mismo periodo, pero no al mismo ritmo que alcanzoé la
Region Sur. La Camara de Empresas y Corredores Inmobiliarios de la Provincia de Santa Fe
(CECI) ha evaluado, que las medidas tomadas por el Gobierno Nacional y su impacto en la
actividad relacionada al Mercado Inmobiliario, como también un proceso inflacionario que
acompafio el ultimo afo, son variables que deben ser consideradas para comprender la situacion
actual del sector.

Factores legales:

e Expensas Claras: Esta norma sancionada por el municipio exige a los administradores de
consorcio la liquidacion "transparente” de las expensas. La norma, sancionada por el Concejo en
diciembre de 2016, fue resistida por el sector y defendida por las organizaciones defensoras de los
derechos del consumidor para que propietarios e inquilinos tengan informacion veraz de lo que
estan abonando y evitar abusos y estafas. Los copropietarios de una propiedad horizontal podran
acceder al detalle de las contrataciones y arreglos del edificio, ademas de los comprobantes de los
pagos. Habra formulario unico para la liquidacién de las expensas y bancarizacion de los ingresos
y egresos del consorcio.

e Ley de alquileres: El bloque socialista en la Camara de Diputados, a través de su presidente,
Rubén Galassi, presenté un proyecto de Ley de Alquileres que logré regular el mercado
inmobiliario para evitar abusos e injusticias. La nueva norma pone tope a las comisiones que
cobran las inmobiliarias por celebrar los contratos, plantea que estos honorarios sean compartidos
por duefios e inquilinos y regula la cantidad y calidad de las garantias que deben presentarse a la
hora de alquilar. Ademas, establece que sean los propietarios quienes paguen el impuesto
inmobiliario.

Factores Tecnoldgicos

e Fortic: A través de la Secretaria del Sistema de Empresas de Base Tecnoldgica, se creo el
Fondo Rotatorio TIC (Fortic), por un monto de $ 1.000.000 (pesos un millén); destinado al
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financiamiento de proyectos de MiPyMEs pertenecientes al Sistema de Empresas de Tecnologias
de la Informacion y las Comunicaciones, radicadas en la Provincia de Santa Fe. El Fortic, esta
dirigido a micro y pequefas empresas de software y servicios informaticos y electronica; para el
financiamiento de proyectos de innovacion, que sean orientados a satisfacer las necesidades
tecnoldgicas, de los otros sectores o cadenas de valor de la produccion santafesina.

e Cluster TIC Santa Fe: En el afo 2013 se conforma formalmente la “Asociacion Civil CLUSTER
TIC Santa Fe“. Este fue el primer paso para alinear los esfuerzos individuales de las empresas
integrantes para lograr mayor competitividad tanto individual como colectivamente, logrando el
reconocimiento del grupo como referente regional del sector de tecnologias de la informacién y la
comunicacion, mejorando la sustentabilidad de cada una de las firmas a través del trabajo
colaborativo para lograr la consolidacion de empresas mas competitivas, interesadas en el
crecimiento de la region. La misién de esta asociacion consiste en agregar valor a las ofertas de
empresas, sector publico y organizaciones no gubernamentales que buscan la mejora continua de
sus productos y una atencién superior de las necesidades de sus publicos objetivo, con el
desarrollo y la aplicacién de TIC"s, basados en los pilares de la asociatividad, la colaboracion y el
regionalismo.

e Plan TecnoFE: El Plan Estratégico de Tecnologia "TecnoFE" 2016-2018 contiene 55 proyectos
de desarrollo tecnolégico para mejorar la gestion de la administracion publica, asi como para dar
respuesta a las nuevas demandas de la ciudadania en distintas areas. El Estado santafesino
invertira 57 millones de ddélares para su implementacion, que esta enfocada en las areas
estratégicas de salud, educacién y seguridad publica; gestion de recursos y sistemas de compras
y contrataciones; procesamiento y transmision de datos electorales.

Conclusion

Santa Fé es una de las provincias mas importantes del pais. Rosario lo es también a nivel ciudad.
Es innegable el impacto negativo de los ultimos movimientos inflacionarios, la devaluacion y la
pandemia en curso, pero esto no tiene que ser un punto que impida ver algunos aspectos positivos
de la region, como la fuerte apuesta al rubro tecnoldgico por parte del gobierno anterior y el actual.
También se han hecho avances en materias de reglamentacion y leyes que permiten al cliente o
consumidor en diversos aspectos, hombrando principalmente la Ley de Alquileres, fundamental
para el acceso a alquileres, valga la redundancia, a la poblacion.

El rubro inmobiliario es muy fuerte en la ciudad, y es por eso que se apuesta de forma
contundente a introducir Realty.Net en Rosario como punto de inicio, para luego poder expandirlo
al resto de la region, y consecuentemente al resto del pais. Los diversos planes o créditos para el
desarrollo de sistemas informaticos también abren un abanico de posibilidades enormes para
desarrollar productos o servicios que lleven al rubro inmobiliario de la region a escalar en materia
tecnoldgica.
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2.1.6 Analisis sectorial
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El sector inmobiliario se ha constituido en uno de los principales indicadores del proceso de
recuperacion de la Argentina a partir del segundo semestre de 2016, propiciado por medidas
contundentes de cambio en la economia como la normalizacion del mercado cambiario, el
lanzamiento de lineas de crédito hipotecarias y el sinceramiento fiscal cercano a los 116,8 millones
de dolares, que tuvo un fuerte impacto. Sin embargo, actualmente, este sector se encuentra en un
estancamiento en su crecimiento debido a los sucesos econdémicos recientes que alteraron las
proyecciones de crecimiento del pais.

La otra cara de la moneda es el mercado del alquiler. En principio la llegada de diferentes lineas
de créditos hipotecarios hicieron que gran parte del publico que hasta hace poco sélo podia
volcarse al alquiler hoy pudiera también elegir comprar un inmueble a través de un sistema de
financiacién. "En muchos casos la cuota del alquiler refleja lo mismo que el pago mensual de un
crédito hipotecario”, explicaron desde el sector.

En cuanto a la tecnologia, al proyectar las tendencias del mercado inmobiliario se puede identificar
una creciente busqueda de propiedades online y a través del moévil. Hay también una mayor
necesidad de los profesionales del sector de actualizarse en los medios digitales para llegar a un
consumidor que esta siempre en movimiento y que quiere toda la informacién al instante. La
comunicacion digital esta en permanente cambio y las innovaciones son constantes. Blockchain,
crowdfunding, realidad aumentada. En los ultimos afos, el vocabulario ha comenzado a llenarse
de raros términos nuevos usados para designar a tecnologias (igualmente raras) que,
progresivamente pero de forma dramatica, estdn empezando a cambiar el funcionamiento de
buena parte de las industrias en el mundo. El real estate no podia quedar exento de esta cuarta
revolucion industrial, como han dado en llamarla varias consultoras y especialistas.

Se esta en presencia de un gran momento de auge en cuanto al desarrollo de software, tanto a
nivel regional como nacional. Los distintos acuerdos firmados, las leyes en vigencia y en
tratamiento y los acuerdos entre empresas TIC, entre otros factores, permiten que sea posible el
desarrollo de plataformas para cubrir la necesidad de sistematizar un rubro tan antiguo y arraigado
a viejas practicas como el rubro inmobiliario. Ademas, se pueden desarrollar softwares que sirven
como nexos entre las inmobiliarias, los clientes y el gobierno en el caso del cobro de impuestos y
alquileres, por ejemplo.
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2.2 Analisis de la Competencia

2.2.1 Principales competidores directos

En el caso de Realty.Net, el tipo de mercado y competencia es sin dudas una competencia
imperfecta (también llamada competencia monopolistica), ya que para el rubro inmobiliario
podemos encontrar diversas empresas con productos diversos y a diferentes costos de
acuerdo a sus caracteristicas, como asi también una gran cantidad de desarrollos a medida
gue se realizan en la industria por parte de pequefias empresas o particulares. Ademas,
como se desarrolld en los puntos anteriores, las barreras de entrada del sector son bajas o
practicamente nulas (Por eso la fuerza de Porter ‘Amenaza de nuevos competidores’ es
ALTA).

2.2.2 Analisis de cadena de valor

La cadena de valor industrial se define como el conjunto interrelacionado de actividades creadoras
de valor, la cual va desde la obtencién de fuentes de materias primas, hasta que el producto
terminado es entregado al consumidor final, incluyendo las actividades de post venta
(devoluciones, garantias, servicio técnico, mantenimiento, instalacion, reciclaje, etc.), en las cuales
participan varias empresas. Estas actividades son bloques de construccion, mediante los cuales
las firmas en la industria crean un producto de valor para los compradores.

En vistas de lo expuesto el proyecto Realty.Net busca consolidar sus actividades primarias que
incluyen la gestion, operaciones, ventas, marketing y servicio. Respaldadas por un proceso de
desarrollo que busca aplicar las mejores caracteristicas al producto, dichas caracteristicas
referidas a desempefio, seguridad, disponibilidad y navegacion.

La cadena de valor del proyecto estara respaldada entonces por una fuerte inclinacién a la
produccién de productos de calidad que resalte entre los competidores, una politica de marketing
que apunte a publicitar los bajos precios en relaciébn a los competidores y con mejores
presentaciones para consolidarse como un sustituto. Estas actividades centrales estaran
respaldadas por un Optimo manejo de los recursos humanos que apunte a mantener el staff
motivado y alineado a la misién del proyecto.

2.2.3 Definicién de Factores Criticos de Exito

Los Factores Criticos de Exito (FCE) son, para cualquier negocio, un nimero limitado de areas en
las cuales los resultados, si son satisfactorios, aseguran el rendimiento competitivo de la empresa.
Los FCE son especificos para cada negocio y reflejan las preferencias gerenciales respecto a las
variables claves en un determinado momento.

Respecto a Realty.Net los factores criticos de éxito son:

Ventas.

Costo y disponibilidad.
Desarrollo.

Clientes.

Imagen.

Expansion.
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2.2.4 Fortalezas y debilidades del negocio

Fortalezas:
e Amplia formacién y capacitacion
tecnologica
° Conocimiento de las
necesidades del sector
inmobiliario.

e Producto atractivo e innovador.
e Precios completamente
accesibles.

e Soporte 24/7.

Debilidades:

e Falta de conocimiento de la
marca en el sector inmobiliario.

e Falta de experiencia de la
empresa en el desarrollo de
estrategias de marketing.

e Plataforma disefiada para el
sector inmobiliario argentino
unicamente.

24



3. Andlisis FODA

3.1 Cuadro FODA

Fortalezas: Debilidades:

e Amplia formacion y capacitacion
tecnoldgica e Falta de conocimiento de la

eConocimiento de las marca en el sector inmobiliario.
necesidades del sector e Falta de experiencia de la
inmobiliario. empresa en el desarrollo de

e Producto atractivo e innovador. estrategias de marketing.

e Precios completamente e Plataforma disefiada para el

accesibles. sector inmobiliario argentino

e Soporte 24/7. Unicamente.

Oportunidades: Amenazas:

e Gran cantidad de inmobiliarias y e Inestabilidad en el tipo de
administradores de consorcios cambio.
gue no poseen sistemas de e Fuertes competidores en el
gestion. sector.

e L os sistemas existentes no e Escasa formacion tecnoldgica en
satisfacen todas las el sector inmobiliario.
necesidades del sector.

e Avances tecnologicos en el

desarrollo de plataformas web.

3.2 Analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.
Fortalezas:

e Amplia formacién y capacitacion tecnolégica: El equipo de desarrolladores cuenta
con una instruccion constante con respecto a las técnicas de desarrollo y tecnologias de
programacion para brindar una plataforma de alto rendimiento.

e Conocimiento de las necesidades del sector inmobiliario: La empresa ha podido
relevar distintas inmobiliarias de forma tal de tener un conocimiento bastante amplio

acerca de las necesidades del sector.

e Producto atractivo e innovador: Como consecuencia de los dos puntos nombrados
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anteriormente, se puede afirmar que el producto ofrecido resulta, sin dudas, atractivo
para cualquier inmobiliaria que se encuentre acostumbrada a un papeleo frustrante y
constante.

e Precios completamente accesibles: Uno de los pilares consiste en el bajo precio del
producto. Cabe destacar que antes de utilizar la plataforma, los clientes tienen un
periodo de prueba para convencerse de contratar el servicio de forma mensual y
econdmica.

e Soporte 24/7: La empresa se compromete a brindar soluciones de forma veloz a
aquellos problemas que puedan surgir en el uso del sistema de forma continua.

Oportunidades

e Gran cantidad de inmobiliarias y administradores de consorcios que no poseen
sistemas de gestion: Se ha observado que la mayoria de las inmobiliarias conocidas
no poseen un sistema de gestion. La forma mas habitual de manejar estos negocios,
hoy en dia, sigue siendo mediante planillas de datos.

e Los sistemas existentes no satisfacen todas las necesidades del sector: Siguiendo
con el punto anterior, aquellas inmobiliarias que si poseen un sistema para su
administracion, no han podido desprenderse de forma completa de las planillas o el
extenso papeleo. Necesitan una solucién mas integral.

e Avances tecnologicos en el desarrollo de plataformas web: Es obligacion y
compromiso de la empresa adecuarse a las nuevas tecnologias que, por suerte,
posibilitan la creacion de sistemas cada vez mas eficientes.

Debilidades

e Falta de conocimiento de la marca en el sector inmobiliario: No se puede obviar el
hecho de que la empresa es nueva en el sector inmobiliario y por ende las inmobiliarias,
en su gran mayoria, aun no conocen el producto.

e Falta de experiencia en el desarrollo de estrategias de marketing: En correlaciéon con
el punto anterior, se considera que aun falta aprender, y sobre todo realizar, actividades
de marketing que posibiliten la llegada de la marca Realty.Net sobre la mayor cantidad
de inmobiliarias posible.

e Plataforma disefada para el sector inmobiliario argentino inicamente: Hoy en dia el
sistema esta adaptado para el mercado argentino Unicamente. Esto se observa, por
ejemplo, en los vocablos utilizados, las localidades aceptadas, la configuracion de la
plataforma de pago, etc.. Esto implica que el dia de mafana, si se desea ampliar los
limites del sistema a otros paises, se deben realizar un conjunto de modificaciones para
permitir esta expansion.
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Amenazas

e Inestabilidad en el tipo de cambio: Hablar de una posibilidad de crisis econémica seria
acertado, pero mas generalizado. Es necesario especificar este punto en el tipo de
cambio ya que las propiedades se cotizan en délares. El aumento en el tipo de cambio
produce una baja notable en la actividad inmobiliaria, y por ende, reduce las ganancias
que cualquier inmobiliaria tiene. Ademas, el aumento del tipo de cambio produce que la
gente disminuya sus ahorros en vez de invertir en el rubro inmobiliario. Si una
inmobiliaria gana menos, es mas dificil que vea en esta plataforma una inversion y no
un costo.

e Fuertes competidores en el sector: Si bien ninguno cumple con todos los requisitos que
hoy en dia necesita el sector, existen fuertes y grandes competidores en cuanto a los
sistemas de gestion de inmobiliarias tales como Profit o Inmosoft.

e Escasa formacion tecnolégica en el sector inmobiliario: La empresa es consciente
que una de las cosas mas dificiles a la hora implantar el producto en el mercado es la
falta de conocimiento tecnolégico de parte de los encargados de la administracion
inmobiliaria o de consorcios. Se debe afinar al maximo la usabilidad del sistema para
que no genere un conflicto constante en su utilizacién diaria con la persona encargada
de usar la plataforma.

3.3 Conclusion FODA

Luego de realizar el analisis FODA, queda claro que la empresa esta desarrollando una
plataforma que puede resultar en una gran innovacion en el sector inmobiliario, basando
esta afirmacién sobre todo en el extenso relevamiento del sector realizado previamente, y
confiando plenamente en la capacidad y formacion tecnolégica de los encargados del
desarrollo. Sin embargo, no se puede obviar que se debe afrontar un conjunto de
adversidades si es que desea tener éxito.

Por el lado de la competencia se encuentran fuertes nombres que pisan hace anos en el
sector inmobiliario tales como Profit. Es el deber de la empresa convencer a los
interesados de que la plataforma brinda un servicio mas integral, eficiente y econdémico que
los demas competidores. Para esto, todos los integrantes de la empresa se deben
capacitar de manera integral en estrategias y politicas de marketing que permitan
aumentar el conocimiento de la marca en el sector inmobiliario.

Otro desafio a afrontar consiste en la necesidad de orientar el desarrollo de Realty.Net de
forma tal que permita una usabilidad intuitiva para que los futuros usuarios no vean al
producto como una traba en su operativa diaria, sino como un agregado de valor a su
negocio.

También, la empresa ha tomado la decision de apuntar el producto al mercado argentino,
implicando que, si el dia de mafiana se logra traspasar las fronteras del pais con la marca
Realty.Net, se debe invertir tiempo en desarrollar las modificaciones necesarias para
adaptar el producto a los distintos mercados. Quizas se podria haber abarcado esta
posibilidad desde el origen del proyecto.

Algo que no depende de la empresa pero que influye fuertemente en el negocio es la
cotizacién del tipo de cambio con el ddlar especificamente. Se apuesta a una estabilidad
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del tipo de cambio a futuro de forma tal que las inmobiliarias mantengan su
ingresos en el tiempo.

ritmo de
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4. Segmentacion

4.1 Segmentacion de consumidores y/o negocios

Introduccion

El objetivo principal del proyecto consiste en brindar una solucién tecnoldgica al sector
inmobiliario argentino. Particularmente, y debido al lugar de desarrollo de la plataforma, se
enfoca en el mercado inmobiliario de la ciudad de Rosario. Es dificil hoy en dia encontrar
fuentes validas y creibles con respecto a la cantidad de corredores inmobiliarios
registrados, tanto a nivel nacional como a nivel regional. Segun un relevamiento del
Colegio de Corredores de Rosario, en la ciudad fueron 1.300 los agentes que obtuvieron
su matricula, aunque este niumero baja a 1.000 debido a que hay 300 agentes que poseen
una matricula fuera de vigencia.

En Rosario, los profesionales trabajan entre 600 y 700 inmobiliarias registradas legalmente.
Es un nicho relativamente chico si se lo compara con el nucleo del pais. Segun un informe
del Colegio Unico de Corredores Inmobiliarios de la Ciudad de Buenos Aires (Cucicba),
existen 6100 corredores inmobiliarios matriculados, aunque solo 5100 cuentan con
matricula vigente. El informe también revela que hay 3500 agencias en dicha ciudad
capital, pero 860 de ellas no se encuentran habilitadas para realizar ninguna operacion.

Base de estudio

Como se nombré en los puntos anteriores, el sistema se encuentra adaptado para aquellas
inmobiliarias y/o administradores de consorcios que operan dentro del limite argentino,
sobre todo en cuanto a los vocablos utilizados, los métodos de pago, términos vy
condiciones, politica de privacidad, etc..

Sin embargo, para tener un mayor control inicial, la plataforma apunta su desarrollo al
mercado inmobiliario local, de forma tal de poder establecer un contacto mas cercano con
los primeros clientes.

Lugar Colegio Inmobiliarias Habilitadas

Argentina CIA 15000

Buenos Aires CUCICBA 2700-3000

Rosario COCIR 600-700

Ciudad Colegio Corredores Inscriptos Corredores Habilitados
Buenos Aires CUCICBA 6100 5100

Rosario COCIR 1300 1000
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Ciudad Administradores de consorcio Administradores de consorcio inscriptos

Rosario 600-700 130

Factores demograficos

Se realizdé de forma manual y a través del Google Maps, la segmentacion de las posibles
inmobiliarias en base a su ubicacion dentro de la ciudad de Rosario. A estos fines se
dividio la ciudad en 4 zonas: Norte, Sur, Oeste y Centro. Los resultados fueron los
siguientes:

e Zona centro (Zona comprendida entre Av. Avellaneda, Av. .Pellegriniy el Rio
Paranad): 266 Inmobiliarias aproximadamente.

e Zona Sur (Comprendida entre Av. Pellegrini, Circunvalacién, Av. Avellaneda
y el Rio Parana): Aproximadamente 90 Inmobiliarias.

e Zona Norte (Av. Sabin, Sorrento, Circunvalacion y el Rio Parana): 50
Inmobiliarias Aproximadamente.

e Zona Oeste (Av. Circunvalacion, Sorrento, Av. Avellaneda): 65 Inmobiliarias
aproximadamente.

Zona Cantidad de Inmobiliarias (Aprox.)
Centro 260
Sur 90
Norte 50
Oeste 65

Cantidad de inmobiliarias por zona

Norte

Factores Conductuales



Presencia en portales de busqueda de propiedades

Aquellas inmobiliarias o administradores que posean una gran presencia activa en las
redes sociales y/o buscadores de propiedades como ZonaProp, o aquellas que hoy en dia
mantienen un sitio web actualizado, son aquellas a las cuales hay que prestarles mayor
atencioén. Son estos participantes quienes veran en Realty.Net un aliado tecnoldgico que
les permita estar a la vanguardia. En contraposicién, aquellas que, por ejemplo, no posean
Facebook, probablemente no se sientan seducidos por esta plataforma o presenten
problemas a la hora de su utilizacién.

Segun Christian Brosens, gerente de ZonaProp, Rosario se posiciona fuerte en el pais no
solo por su ubicacién estratégica sino también porque hoy en dia es considerada una de
las ciudades mas atractivas para vivir con grandes de oportunidades para sus habitantes
en sectores referidos a la calidad de vida, educacion, ofertas laborales, desarrollo de
negocios, servicios y recreacion”, y agregé “Rosario se consolida como una plaza clave y
un mercado regional que atrae inversiones de distintos sectores e inclusive a nivel
internacional”. El portal de Argentina recibe 2 millones de visitas por mes que buscan entre
mas de 100 mil fichas de avisos de 5 mil inmobiliarias.

Inmobiliarias registradas en ZonaPROP
Ciudad Inmobiliarias Registradas
Argentina 5000
Capital Federal 2500
Rosario 100

Presencia en motores de busqueda

Para este factor, se introduce en el motor de busqueda de Google la palabra “Inmobiliaria
Rosario”, pudiendo contar al menos con 22 paginas de resultados. Considerando que cada
una de ellas posee 20 paginas, la base de este estudio es de aproximadamente 440
inmobiliarias.

Sin embargo, para verificar la veracidad de las mismas se tomo en cuenta una muestra de
100 paginas, a las cuales se ingres6 para afirmar la veracidad y la actualizacion de las
mismas. Aproximadamente 2 de cada 10 tenian paginas webs desactualizadas o fuera de
servicio.

Filtro Inmobiliarias Aprox.

Base 500
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Paginas en Google 440

Veraces (80%) 350

4.2 Identificaciéon de grupos diferenciados de consumidores

Como se nombra en la descripcion del servicio, el mismo se ofrece en tres paquetes de
suscripcién diferente y escalable. Cada uno de ellos presenta un grupo de funcionalidades
determinadas y un costo de suscripcion distinto.

e Suscripcion basica: Este paquete esta destinado a aquellas inmobiliarias mas nuevas
y/o mas pequenas, con pocas propiedades a cargo, que no poseen una gran agenda
de contactos, ni tampoco un registro histérico amplio de recibos u operaciones.
Posiblemente sean administrados por pocos empleados, quizas de forma familiar. No
tienen la necesidad urgente de tener un sitio web o ya tienen algo muy rudimentario.
No pueden afrontar grandes costos para sistematizar sus operaciones.

e Suscripcion Exclusiva: Esta destinada a aquellas inmobiliarias medianas, o aquellas
que han utilizado el sistema desde sus principios y han crecido con el mismo en su
operativa diaria. Los volumenes de datos son mayores, la sincronizacion entre los
distintos empleados es muy importante. Comienzan a tener una agenda de eventos
exhaustiva. Necesitan sistematizar sus operaciones mas finas tales como la
resolucién de incidentes.

e Suscripcion VIP: Es la suscripcion mas cara. Permite utilizar todas las
funcionalidades de la plataforma. Destinada a las inmobiliarias y administradores de
consorcios que pueden afrontar mayores costos ante la necesidad de sistematizar
todas sus operaciones. Posiblemente tengan muchos empleados. Seguramente ya
han utilizado el sistema con alguno de los dos paquetes nombrados anteriormente. El
sistema le brinda la posibilidad de tener su sitio web completamente personalizable y
actualizado con toda la informacién cargada en la plataforma.

4.3 Potenciales clientes

De lo expuesto en los puntos anteriores, podemos decir que:

e La base de inmobiliarias en la ciudad de Rosario estda compuesta por 500
inmobiliarias aproximadamente.

e Debido al lugar de desarrollo del proyecto y la cercania necesaria a fin de poder
brindar soporte y capacitacion a los primeros clientes, se decide apuntar a aquellas
inmobiliarias de la zona Centro de la ciudad. Segun el estudio geografico, el numero
de inmobiliarias se reduce a 260 inmobiliarias aproximadamente.

e Para finalizar, en base a la estadistica realizada con respecto a la presencia de las
inmobiliarias en motores de busqueda, se determind que el 80% de ellas
aproximadamente poseen una pagina de internet veraz y actualizada. Esto permite
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inducir que no van a presentar una oposicion fuerte al cambio y avance tecnolégico.
Por lo tanto, el nimero de inmobiliarias se reduce a 210 inmobiliarias
aproximadamente.

e En relacion con el timing del negocio, se estima su ingreso al mercado para mediados
del afo 2022, periodo en el cual se estima que comience una recuperacion de la
capacidad del consumo con relacién a la crisis nombrada en el analisis del contexto
de este producto. Se considera a Realty.Net como un producto estrella que es capaz
de ofrecer un alto grado de satisfaccion a sus clientes en un rubro atractivo para
implementar un cambio tecnolégico. Como conclusion se estima en un 70% el
porcentaje de adopcion posible. Por ende, el numero de inmobiliarias se reduce a
147 inmobiliarias aproximadamente.

e En cuanto al porcentaje de participacién, no existen dudas al respecto de la capacidad
de la empresa para servir, mantener y satisfacer todas las demandas de los clientes
que contraten este producto. Se estima que las capacidades y conocimientos de la
empresa pueden abarcar, siendo cautelosos, el 90% del mercado segmentado hasta
este punto. Entonces, el numero final de inmobiliarias presupuestadas es de 132
inmobiliarias aproximadamente.

Entonces, se puede afirmar que este proyecto se encuentra apuntado a aquellas
inmobiliarias de Rosario que se encuentren en la zona centro de la misma y que tengan
algun sitio web confiable, de manera tal que hayan tenido alguna vez, o tengan de manera
frecuente, algun contacto o conocimiento tecnolégico. Se asume que el 70% de las
mismas adopte el producto y se afirma la capacidad de la empresa para servir, por lo
menos, al 90% de estas. En definitiva, el segmento al que apunta este proyecto consta de,
aproximadamente, 132 inmobiliarias.

4.4 Pautas de comportamiento esperado del segmento

Como se nombra en la introduccién de esta parte del proyecto, el mismo se ofrece en tres
paquetes de suscripciones diferentes y escalables. En base a las 132 inmobiliarias
estimadas como mercado meta, se estima su distribucion de la siguiente forma:

e Suscripcion basica: Se estima que el 80% de las inmobiliarias que decidan utilizar
Realty.Net lo haran de manera inicial en este paquete de suscripcién, de manera tal
de poder probar las funcionalidades antes de avanzar con mayores costos. Por lo
tanto, se estima que este paquete, al principio, esta apuntado a 106 inmobiliarias.

e Suscripcion Exclusiva: Se reserva un 10% del mercado meta pensando en aquellas
inmobiliarias que llegan a Realty.Net por medio de algin contacto que ya les dio
confianza acerca del sistema, o aquellas que tienen espalda suficiente para una
mayor inversion. Por lo tanto, se estima en 13 inmobiliarias de entrada para este
paquete.

e Suscripcién VIP: Es la suscripcion mas cara. Nuevamente se reserva un 10% para
aquellas inmobiliarias que lleguen referidas y que desean utilizar el sistema en
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plenitud desde sus comienzos. Nuevamente el numero para este paquete son 13

inmobiliarias

Suscripcion Inmobiliarias Aprox.
Basica 106
Exclusiva 13
Vip 13
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5. Plan de Accion

5.1 Planes generales de accion

Plan de Marketing

Descripcion

Definir el segmento al cual apunta la plataforma.

Definir los precios y las distintas modalidades de
suscripcion. Buscar interesados en impulsar el proyecto.
Presentar e instalar la marca Realty.Net en el ambito local

(Rosario) de la administracién inmobiliaria y de consorcios.

Responsable

Encargado de Marketing.

Indicadores Aumento en la cantidad de clientes.
de éxito Crecimiento regional de la marca.
Fecha inicio 01/01/2022
Fecha fin 01/01/2023
Plan Tecnolégico
Descripcién Realizar todos los analisis correspondientes a los requerimientos

de la plataforma Desarrollar, testear e implementar la misma.

Mantenerla actualizada

Responsable

Project Manager.

Indicadores Producto finalizado.

de éxito Calidad de la plataforma.
Fecha inicio 01/03/2022

Fecha fin 01/01/2023
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Plan de comercializacion

Descripcién

Mantener un contacto constante con los clientes de manera tal de
armar relaciones a largo plazo para ofrecer diversos productos en
el futuro. Buscar alianzas con distintos clientes que puedan
funcionar como sponsors de la plataforma.

Responsable

Gerente/Dueno de la empresa.

Indicadores Fidelizacion de los clientes.

de éxito Creacion de alianzas estratégicas.
Fecha inicio 01/03/2022

Fecha fin 01/01/2023

5.2 Programas especificos de accion

Plan de Marketing

Segmentacién

Descripcion

Definir de forma precisa el nicho al cual apunta la plataforma y
sus caracteristicas que lo definen.

Responsable

Encargados del marketing.

Fecha inicio 01/01/2022
Fecha fin 01/03/2022
Precio
Descripcion Definir la forma en que se monetiza el producto y las distintas

alternativas que se presentan de acuerdo a las posibilidades
econdmicas del sector.

Responsable

Encargados del marketing.

Fecha inicio

02/03/2022

Fecha fin

15/03/2022
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Promocion Inicial

Descripcion

Definir la forma en que se promociona la marca y la plataforma.
Busqueda de inmobiliarias interesadas en impulsar el proyecto
desde su origen.

Realizar evento de presentacion de la marca y
plataforma. Contratar campafas de publicidad
(Facebook Ads, Instagram, por ej.) Realizar avisos
publicitarios.

Responsable

Encargados del marketing.

Fecha inicio 01/01/2023
Fecha fin 01/06/2023
Promocién Constante
Descripcion Contratar campanas de publicidad (Facebook Ads, por

€j.) Realizar campafas publicitarias.

Responsable

Encargados del marketing.

Fecha inicio

01/06/2023

Fecha fin

31/12/2024

Plan tecnolégico

Analisis

Descripcién

Definir los requerimientos formales que debe cumplir la
plataforma para satisfacer las necesidades determinadas en la
etapa de analisis del mercado.

Andlisis de riesgos.

Responsable

Project Manager.

Fecha inicio

01/03/2022

Fecha fin

01/04/2022
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Disefno

Descripcion

Definir la estructura de datos de la plataforma.
Definir requerimientos de hardware.

Definir las entradas y salidas.

Definir la tecnologia a utilizar.

Armar cronogramas con puntos de revisién

Responsable

Project Manager.

Fecha inicio 02/04/2022
Fecha fin 01/05/2022
Desarrollo
Descripcion Desarrollar la plataforma en base al andlisis y disefo realizados

en los puntos anteriores.

Realizar pruebas unitarias y pruebas de integracion.
Asegurarse que el desarrollo cumpla con los estandares
tecnoldgicos estipulados.

Responsable

Project Manager.

Fecha inicio 02/05/2022
Fecha fin 01/01/2023
Implementacion y mantenimiento
Descripcion Contratar los servidores e infraestructura necesaria para

mantener la plataforma estable 24/7.

Crear sitio web corporativo para promocion del servicio. Una vez
finalizado los testeos, subir la version final del producto a los
mismos.

Encargarse del mantenimiento de la plataforma.

Responsable

Project Manager.

Fecha inicio

02/01/2023

Fecha fin

31/12/2024
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Actualizacion

Descripcion

Desarrollo de moédulos adicionales.

Correccion de errores que surjan en el uso de la plataforma.
Aplicar, si surgen, todas aquellas herramientas que puedan
mejorar la performance del sistema.

Responsable

Project Manager.

Fecha inicio

02/01/2023

Fecha fin

31/12/2024

Plan de comercializacion

Atencion al cliente

Descripcién

Realizar un seguimiento personalizado y constante de los
clientes, sobre todo aquellos clientes nuevos.

Mantener una mesa de ayuda y soporte 24/7.

Realizar campafas de anuncios personalizados informando
acerca de las diferentes novedades de la plataforma.

Responsable

Gerente de comercializacion

Fecha inicio 02/01/2023
Fecha fin 31/12/2024
Busqueda de Sponsors
Descripcion Buscar de forma constante empresas interesadas en sponsorear

la plataforma de manera tal que permita llegar a una mayor
cantidad de clientes y le otorga mas confianza a los mismos con
respecto al uso de la plataforma.

Realizar eventos corporativos.

Responsable | Gerente de comercializacién

Fecha inicio 02/01/2023

Fecha fin 31/12/2024




Actividad Inicio Fin
1 Plan de Marketing
1.1 Segmentacion 01/01/2022 01/03/2022
1.2 Precio 02/03/2022 15/03/2022
1.3 Promocion Inicial 01/01/2023 01/06/2023
1.4 Promocioén constante 02/06/2023 31/12/2024
2 Plan Tecnolégico
2.1 Analisis 01/03/2022 01/04/2022
2.2 Disefio 02/04/2022 01/05/2022
2.3 Desarrollo 02/05/2022 01/01/2023
24 Implementacioén y 02/01/2023 31/12/2024
mantenimiento
25 Actualizacion 02/01/2023 31/12/2024
3 Plan de comercializacion
3.1 Atencion al cliente 02/01/2023 31/12/2024
3.2 Busqueda de sponsors 02/01/2023 31/12/2024
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Segmentacién 01/01/22 01/03/22 I

Precio 02/03/22 15/03/22 (]

Promocién Inicial 01/01/23 01/06/23 /%

Promocién constante 02/06/23 31/12/24 7

Andlisis 02/03/22 02/04/22 [}

Disefio 03/04/22 02/05/22 [}

Desarrollo 03/05/22 02/01/23 [

Implementacién y imi 03/01/23 01/01/25 |

Actualizacién 03/01/23 01/01/25 |
Atencién al cliente 03/01/23 01/01/25 ==
Biisqueda de sponsors 03/01/23 01/01/25 R

- Plan de Marketing - Plan Tecnoldgico - Plan de comercializacidn
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Start: 111422 Start: 352022 Start: 173423
End: 3/1/22 End: 4/2/22 End: 1/1/25
Duration: 60 Duration: 32 Duration: 730
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Fromocién Inicial

A 2 N
Promocién constan. |

Start: 111423 Start: 642723
End: 61/23 End: 12/31/24
Duration: 152 Duration: 579
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Flan Tecnoldgico

Start; 3/2/22
End: 1/2/25
Duration: 0

7

[ Plan de Comerciali.]

-

Start: 1/3/23
End: 14125
Duration: 730

i Atencidn al clierte |

Start: 1/3/23
End: 1/1/25
Duration: 730

N /

[ Blsqueda de span.?

Start: 1/3/23
End: 1/1/25
Duration: 730

. 7
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6 Plan de marketing

6.1 Objetivos

Obijetivos a corto plazo:

Alcanzar a, por lo menos, entre el 50 y 70% del mercado objetivo con la
plataforma ofrecida.

Desarrollar un amplio plan de marketing y publicidad de manera tal de dar a
conocer la marca Realty.Net entre las inmobiliarias.

Comenzar a obtener una rentabilidad mensual que sirva de base para
impulsar reformas o posteriores versiones del producto.

Alcanzar un nivel de satisfaccion éptimo entre los clientes respondiendo de
manera veloz todas sus consultas y solucionando todos sus inconvenientes.

Asegurar la fidelidad mayor al 80% de los clientes en la plataforma durante
el primer afio. Evitar que los mismos rechacen el producto y opten por
alguna otra alternativa.

e Crecer al menos 10% mes a mes la base de clientes asociados a Realty.Net.

Obijetivos a largo plazo:

Alcanzar el 100% del mercado objetivo.

Instalar la marca Realty.Net de manera definitiva en el rubro inmobiliario de
manera tal de ir ofreciendo nuevos productos o servicios complementarios al
producto principal.

Conseguir que Realty.Net sea asociado con el concepto de una plataforma
eficiente y de vanguardia tecnoldgica.

Ampliar los horizontes del producto ofreciendo no solo en Rosario sino también
en otras ciudades importantes de la Argentina.
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6.2 Objetivos esperados en materia de cobertura y participacion

Marketing Marketing Marketing

Micromarketing
no diferenciado + diferenciado * concentrado * marwebing kocal
(masivo) (segmentado) (de nicho) 0 indmvidual

Realty.Net

Para este producto se decide realizar una campafia de Marketing concentrado (de nicho)
enfocandose en un solo segmento del mercado. Resulta Gtil cuando los recursos de la
empresa no son demasiado altos, como en el caso de Realty.Net, y resulta mas eficaz y
mas eficiente cuando se conoce con detalle el mercado. Es por eso que se decide
implementar una estrategia de marketing concentrado para lograr posicionar a la marca y
atraer clientes. Entre los resultados esperados se encuentran:

e Agrandar el limite geografico establecido en la segmentacién (Zona centro de
Rosario) de manera tal de ir, poco a poco, estableciendo el producto en toda la
ciudad de Rosario.

e Una vez lograda la expansion en la ciudad, eliminar la restriccion geografica e
impulsar el producto en las otras grandes ciudades de la argentina como Buenos
Aires y Cérdoba, grandes centros inmobiliarios del pais.

e Ser un referente en el rubro inmobiliario. Lograr asociar Realty.Net a desarrollo e
innovacion tecnoldgica.
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6.3 Metas de posicionamiento

A Significante

Placer Mandato
< 1 =3
Primarizacion Secundarizaciéon
( Materno - filial ) _ Pragmatico )
Polo Polo
Placer Mandato 4 Significado
(Mapa Vincular - Oinica empresana, Gerardo Soporos: 1999)

Realty.Net, de acuerdo al mapa vincular, se posiciona dentro del marco simbolista, ya que
se busca crear una imagen dentro de la mente del cliente de que el servicio representa una
solucion practica, con muy bajos costos, y veloz. Se apoya mas en el significante que en el
significado, ya que prioriza los objetivos a alcanzar, dando la posibilidad de elegir y calificar
brindando un alto nivel de variabilidad y funcionalidad.

También se busca:
° Distinguirse de otras empresas con un servicio innovador.

° Ser la primera opcién al momento de decidir al ofrecer disponibilidad
inmediata y un servicio confiable.

° Obtener reconocimiento por la calidad del servicio y su valor agregado.
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6.4 Producto. Estrategia de producto.

6.4.1 Describa el producto/servicio. (Qué es y que no es)

Realty.Net es una solucion B2B (Business-to-Business)

Realty.Net es una plataforma de vanguardia tecnologica que brinda soporte y
eficiencia a todas las actividades que surgen de la operativa diaria de una
inmobiliaria.

Realty.Net es un producto multiplataforma que podra ser utilizado desde diversos
dispositivos con el solo requisito de una conexion de internet activa.

Realty.Net permite la integracidn mas cercana y fiel entre las inmobiliarias y sus
clientes finales permitiendo el envio de emails de manera automatica, por ejemplo.

Realty.Net es una plataforma que permite la creacion de redes inmobiliarias de
manera tal de conectar dos o mas inmobiliarias entre si de manera tal de brindar
una soluciéon a la necesidad de sus clientes finales mas alla del dominio de
propiedades de cada inmobiliaria en particular.

Realty.Net |le otorga a cada inmobiliaria una pagina web propia de manera tal de
desligar a las inmobiliarias de este costo adicional y su mantenimiento
correspondiente.

Realty.Net no es una plataforma de cobro directo de servicio. No maneja efectivo
de manera real. Solo registra transacciones ya realizadas o a realizarse por cuenta
y orden de cada inmobiliaria en particular. Es solo informativo.

Realty.Net no es un producto destinado a recaudar mediante el mantenimiento o
mesa de ayuda. Todo lo complementario al producto principal (atencién 24/7, mesa
de ayuda, etc..) no conlleva costo alguno.

Realty.Net no tiene comunicacion con ningun organismo recaudador ya sea
provincial o nacional. Los datos cargados en el sistema son total y absoluta
responsabilidad de los clientes.

Realty.Net no ofrece ni comercializa, bajo ningun punto de vista, ningun producto
0 servicio terciarizado.
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DIMENSIONES DEL PRODUCTO

N \ Realty.Net
// Pmduclo aumentado

'. -'/ / Produ;to espe;ado

\ k / Producto genérico \'

- f;
Benatlclo ‘ /
\. Béssco L, - /

.._

e
-

Realty.Net se ubica en la dimension del producto aumentado ya que brinda mejores
formas de solucionar problemas en la actividad diaria inmobiliaria, ademas de ofrecer
rapidez en la solucidén de problemas mediante el soporte 0 mesa de ayuda 24/7. Ademas,
se asegura una disponibilidad completa del producto en cualquier horario y dia, y desde
cualquier dispositivo conectado a internet.

6.4.2 ; Es un producto/servicio durable, estacional?

Es un producto durable para aquellas inmobiliarias que realizan a menudo actividades
tales como el cobro de alquileres, la confeccién de contratos, la venta de propiedades,
etc.. Asi como también lo es para los administradores de consorcio que realizan de forma
diaria el balance de gastos ordinarios, extraordinarios, etc..
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6.4.3 ;Cuales son las caracteristicas de su producto/servicio que usted
considera influyen sobre la decision de compra?

e Disponibilidad 24/7

e Portabilidad de dispositivos
e Velocidad

e Intuitivo

e Atractivo visualmente

e Seguro

e Gran cantidad de funcionalidades

e Distintos planes de suscripcion. Solo se paga por lo que se utiliza.
e |nexistencia de costos adicionales

e Interconexién entre inmobiliarias

e Soporte y mesa de ayuda permanente

ke T

Producto Fisico + Producto Imaginario > Producto Econdmico

e Producto fisico: Es representado por el software en si.
e Producto imaginario: Es lo que un usuario espera recibir de Realty.Net.

e Producto econdmico: Es el costo de utilizacion del software ofrecido por
Realty.Net.



6.4.4 ; Existen estudios que respalden sus hipétesis?

La implantaciéon de las ultimas tecnologias en el sector inmobiliario avanza a pasos
agigantados. Las innovaciones afectan a todos los procesos del sector, desde el disefio de los
espacios hasta la forma de captacion de clientes para la venta y alquiler de viviendas. Es lo
que se conoce como “PropTech”, la industria tecnolégica que contribuye a crear valor anadido
en el sector inmobiliario.

Las actividades inmobiliarias tienen un gran peso en nuestro pais. La digitalizacion y
tecnologia han permitido dar un giro innovador a muchas compafias en sus diferentes areas
de negocio. Un estudio realizado por Finnovating® afirma que alrededor del 90% de las
empresas considera la digitalizacion como un factor relevante para su industria; asi mismo, un
43%de las empresas PropTech invierte hoy en dia en el desarrollo de las nuevas tecnologias
frente a un residual 5,5% de inversion que realizan las tradicionales del sector.

PropTech es un término europeo que, originalmente, era ReTech (Real Estate Technology)
pero, conforme crecid el interés por esta nueva modalidad de transacciones, adquirié un
nombre que es muy utilizado, sobre todo, por los millennials. “Son las firmas que tienen
productos o servicios innovadores que impactan en la cadena de valor de la industria de los
bienes raices. Y en todo el ciclo de la industria: desde el momento en que un arquitecto disefia
un proyecto inmobiliario, pasando por la tecnologia que una empresa constructora puede
incorporar en su trabajo, siguiendo por las herramientas digitales que los developers o un
bréker pueden incorporar para vender sus proyectos, terminando en el consumidor final que
cada vez exige nuevas formas online para buscar, comprar, financiar o administrar su bien
inmueble”, define Andrea Rodriguez Valdez, directora de la plataforma MKTRe (Marketing en
Real Estate).

El uso de la realidad virtual para la visualizacion y comercializaciéon de los inmuebles, software
de gestion, sistemas domoticos o el internet de las cosas se han convertido en herramientas
indispensables en el sector, aunque el potencial de crecimiento de estas nuevas tecnologias
en el sector es, segun los analistas, impresionante.

Estas nuevas tecnologias ya permiten conocer promociones que aun no ha empezado a
construirse, comprobar cémo sera una vivienda una vez rehabilitada, decorar una casa de
manera virtual para elegir los muebles adecuados, pasear de forma virtual por una vivienda
para conocerla a fondo, y un largo etcétera de posibilidades que en un futuro permitiran elegir
una vivienda por medio de una aplicacion desde un Smartphone, una Tablet o un ordenador.
Todo ello sin que la distancia ni el tiempo importen demasiado.

Ademas, la experiencia demuestra que el uso de las nuevas tecnologias no solo facilita la
posibilidad de acceso a la visualizacion de un inmueble, sino que acelera su venta o alquiler,
segun confirman los datos obtenidos en paises como Estados Unidos y Gran Bretaia,
pioneros en el uso de las nuevas tecnologias en el sector inmobiliario.

La experiencia demuestra que la posibilidad de acceder a una vivienda en modo virtual y la
opcion de decorarla también virtualmente multiplica las opciones de venderla o alquilarla, ya
gue muchos mas clientes potenciales tienen acceso remoto. Otra enorme ventaja del uso de
las ultimas herramientas tecnoldgicas es el hecho de que el tiempo de venta o alquiler es muy
inferior, en comparacion con los métodos tradicionales.
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Realidad virtual: Gracias a la panoramica 360° y a los video drones, los usuarios
cuentan con la posibilidad de tener una experiencia in situ antes de tomar cualquier
decision.

Inteligencia artificial: Intenta analizar comportamientos inteligentes, asi como la
capacidad de decision del ser humano, mediante el aprendizaje profundo y el analisis
predictivo.

Big Data: Gracias al estudio de los datos, el Big Data ofrece la posibilidad de interpretar
el comportamiento de los consumidores en el mercado.

Marketing online: Supone la apuesta por los contenidos de calidad y el buen
posicionamiento de la compania, suscitando asi el interés del usuario.

Blockchain: Es un intercambio de activos que fomenta las transacciones entre iguales,
las transferencias de propiedad o la financiacion.
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6.5 Precio. Estrategia de precios

6.5.1 Condicionantes del precio

UTILIDAD
o |ANODEOBRANORECTAY
Wl bruto GASTOS INDIRECTOS DE (astos
aior MARKETING fijos
o S
total e unitario
GASTOS DIRECTOS DE total
MARKETING Gastos
— |NSAUROSORECTOS | o
MATERIAS PRIMAS

La competencia es un gran condicionante del precio ya que el producto
apunta a ser mas barato que el de nuestros competidores.

El paquete de producto es un condicionante también. Recordar que el
producto se ofrece en tres tipos de paquetes de suscripcidn a precios
diferentes, cada uno con distintas funcionalidades.

La situacion actual del pais y sobre todo del sector inmobiliario condiciona
el techo del precio del producto.

Los gastos semifijos y fijos tales como el salario de los integrantes de la
empresa y el costo de mantenimiento de la empresa son de suma
importancia ya que el precio del producto debe satisfacer las necesidades
de los inversores y ofrecer un retorno viable.

Los gastos variables como los impuestos, las cargas, etc.. también
contribuyen al precio del producto.
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6.5.2 Estrategia de precios

Precios Bajos

Precios Altos

Estrategia Activa

Productos indiferenciados
Consumo Masivo

Calidad media

Alta rotacion

e Mercados
pequefos

e Productos de alta
calidad

e Productos
personalizados

Estrategia Pasiva

e Calidad inferior

e Marca como segunda
opcioén

e Producto de no marca

e Alta diferenciacion

e Impacto de
prestigio

e Asociacion con
estilos de vida
transgresores.

Para Realty.Net se selecciona una estrategia activa de precios ya que toma a la comunicacion y
politica del negocio como protagonista.

Precios de los paquetes de suscripcion

° Paquete Basico: 50 USD

° Paquete Exclusivo: 60 USD

° Paquete VIP: 70 USD
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6.6 CIM Comunicaciones integradas de marketing

6.6.1 Descripcion de la planificaciéon estratégica de las acciones de
comunicacion
Marketing Directo: La empresa realizara al momento de lanzar el proyecto, un
evento en el cual invita a las principales inmobiliarias del sector para dar a conocer
la plataforma y sus funcionalidades. De esta manera, se comienza a construir un
vinculo directo con los clientes para que confien en la solucién que Realty.Net
ofrece.

Merchandising: A través de folletos biodegradables la empresa intenta hacerse
conocida en la ciudad. Los folletos tendran informacién acerca de la plataforma y
sus funcionalidades, junto con el testimonio de los principales aliados, como asi
también la descripcién de una estrategia de Marketing Sustentable. Estos folletos
se repartiran en todas las inmobiliarias de la ciudad.

Redes Sociales: La empresa tiene una participacion activa en las dos principales
redes sociales: Facebook y Twitter. Los perfiles se mantienen actualizados y se
comparte no soélo informacién acerca de la plataforma sino también diversos
articulos de interés para el rubro.

Publicidad web: La estrategia esta basada en la participacién a través de banners
en los principales medio digitales de la region y portales inmobiliarios tanto
regionales como nacionales

6.6.2 Disefio de Sitio Web (7 "C" y pantallas descriptivas)

Contexto: Relacionado con la distribucion y el disefio del sitio. Se define como
toda la tematica digital en el sitio (texto, descripcién, video, audio, graficos) asi como la
forma en que se representa. Se dividen las secciones principales, las herramientas de
navegacion se encuentran bien marcadas y se utiliza un esquema de colores azules y
tonos blancos que denotan elegancia, equilibrio y estabilidad.

CARACTERISTICAS PRECIOS
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meealty.Net

Ver el tutorial para Iniciar

Sinecesita ayuda para registrarse deje sumensaje en el formulario.

Contenido: El sitio distribuye la informacion de manera simple y facil de comprender
para el usuario, ademas de que dicha informacion es actualizada de manera permanente.
Lo que propone Realty.Net es una interfaz completa y con toda la informacién necesaria
para que los clientes obtengan la informacién dispuesta de una manera sencilla y
entendible para todos.

Comunidad: Para lograr una efectiva comunicacion entre los clientes y la empresa,
se brinda toda la informacion necesaria para contactar con la empresa y ademas, se ofrece
la posibilidad de utilizar un chat en tiempo real para comunicarse con algin miembro de la
empresa.

Conversién: Capacidad del sitio para adaptarse a las distintas necesidades del
usuario y permitir que estos personalicen a su gusto. En Realty.Net todos los clientes
pueden elegir el nombre de usuario y la foto de perfil.
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_[m Realty.Net

Formulario de registro
Ingrese la siguiente informacion para

comenZar:

Email Usuario
Contrasefia Usuario

Confirmar Contrasefia

Aceplo los Termminos Y condiciones de servicios.

Se le enviara un email a su casilla de correo para que
complete la registracion.

Comunicacién: Se incluye informacion para enviar un formulario de atencién al
cliente, donde se pueda hacer llegar las dudas y opiniones por medio de un correo
electrénico. A su vez también se ofrece un chat en tiempo real.

SKTEMA  CARACTERISTICAS

PRECIOS ~ CONTACTO

Soporte Técnico Eficiente
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Conexion: Se refiere a las conexiones que tiene el sitio con otras paginas o sitios
web. La empresa tiene perfiles en las principales redes sociales como Facebook y Twitter.

Comercio: Realty.Net utiliza la plataforma para la suscripcion y los cobros
mensuales, brindando absoluta seguridad y transparencia.

Realty.Net

Prueba Grauita durante 45 Dias sin tener que
ingresar tarjeta de crédito.

Realty.Net la ofrece el major conjunto de herramientas para gestionar su negocio inmobiliario.

Registrarse Grétis!
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7 Operaciones
7.1 Organizacién de la empresa

La empresa, en sus inicios, cuenta con una estructura sencilla compuesta por un lider de
proyecto e ideador del producto, junto con dos desarrolladores mas. Entre los tres se
desarrolla la plataforma en su version inicial. Se hace gran hincapié en la necesidad por
parte de todos los integrantes de la empresa con respecto al conocimiento del rubro
inmobiliario y de la totalidad del producto a ofrecer.

Los temas relacionados con la dimension de lo legal son derivados a otra persona
independiente contratada sin horarios fijos ni horas por dia fijas. Su trabajo es a demanda
para la empresa a cambio de un salario mensual por una cantidad establecida de horas de
asesoramiento. Esta persona es la encargada de realizar los términos y condiciones,
politicas de privacidad, patentamiento de la marca y asesoramiento legal y juridico por y
para la empresa.

La contabilidad y recursos humanos también se encuentran a cargo de otra persona que
trabaja de manera independiente interviniendo cuando sea necesario. También se encarga
de los temas tributarios junto con la liquidacién de los salarios de los desarrolladores.
Cobra un sueldo mensual por una cantidad de horas mensuales establecida.

Las campanas de marketing y publicidad se tercerizan contratando a una empresa
especializada y con mucha mas experiencia en el area de manera tal que permita una
comunicacion mas eficiente de los objetivos y atributos del producto.

Asesoramiento
Marketing y
publicidad

Entrepreneur

Asesoramiento
juridico

Desarrollo y /

mantenimiento
e
“-—________/

7.2 Grupo fundador, composicion del directorio, principales accionistas

La idea original del producto surge del lider del proyecto quien se encarga de buscar dos
desarrolladores capaces para llevar a cabo la plataforma de manera eficiente y en un
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tiempo no muy extenso. Si bien los roles estan claros y determinados, tanto el lider del
proyecto como los desarrolladores poseen un extenso conocimiento del producto y del
rubro inmobiliario en general, por ende todos los participantes encargados de darle vida a
la plataforma aportan sus ideas y consideraciones para mejorar los procesos de creacion y
mantenimiento.

Esto lleva a pensar también en un grupo de perfil totalmente multidisciplinario permitiendo
asi transformar la tendencia de crecimiento en diferentes areas o sectores de la
organizacién, es decir esta compuesto de perfiles profesionales variados vy
complementarios, todos los cuales poseen una excelente experiencia de su profesion.

El principal articulador de la empresa es el lider del proyecto quien ademas es el
encargado de resolver temas tales como las reuniones con el asesor legal o el contador.

7.3 Composicion del staff gerencial y perfil de los ejecutivos claves

ROL Director general - Entrepreneur

OBJETIVO Lograr el correcto funcionamiento de la empresa en todas sus
areas y lograr que todo se desarrolle de acuerdo a lo
planeado.

TAREAS Articular las distintas areas de la empresa. Mantener reuniones

con los demas gerentes de la empresa. Supervisar el disefio y
desarrollo de la plataforma junto con sus alcances.

EDAD Mayor de 25 afios, con al menos 5 afios de experiencia.
SEXO Indistinto

SECTOR Direccion general

REMUNERACION -
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ROL

Gerente de sistemas - Lider del equipo de desarrollo

OBJETIVO Cumplir con los tiempos establecidos en la planificacion de
la plataforma, asegurar su correcto funcionamiento y
mantenimiento de la plataforma.

TAREAS Liderar el equipo de desarrollo para no desviarse de los
objetivos. Desarrollar el mismo los hitos mas importantes.
Testear e idear mejoras en el producto ya desarrollado.

EDAD Mayor de 25 afios, con al menos 5 afnos de experiencia.

SEXO Indistinto

SECTOR Desarrollo y mantenimiento

REMUNERACION -

ROL

Asesor legal y juridico

OBJETIVO Asegurar la legalidad en el ejercicio de la empresa y todos
sus integrantes junto con la marca Realty.Net y la
plataforma asociada.

TAREAS Asesorar a la empresa en temas legales y juridicos que
puedan surgir. Patentar la marca Realty.Net. Mantener
actualizado a la empresa de reformas que puedan hacerse
en las leyes y cddigos.

EDAD Mayor de 30 afios, con al menos 5 afios de experiencia.

SEXO Indistinto

SECTOR Legal y juridico

REMUNERACION -
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ROL

Asesor RRHH y contabilidad

OBJETIVO Asegurar el correcto funcionamiento en materia tributaria y
contable de la empresa y todos sus integrantes.

TAREAS Asesorar a la empresa en temas tributarios. Liquidar los
sueldos de todos los empleados de la empresa. Liquidar los
impuestos correspondientes a la actividad de la empresa.

EDAD Mayor de 30 afos, con al menos 5 afios de experiencia.

SEXO Indistinto

SECTOR RRHH y contabilidad

REMUNERACION -

ROL Empresa asesora en marketing y

publicidad

OBJETIVO Instalar la marca Realty.Net en el ambito inmobiliario y
aumentar las ventas de la plataforma.

TAREAS Realizar campanas de marketing y publicidad que logren
llegar a la mayor cantidad de inmobiliarias posible. Resaltar
los atributos de la marca y la plataforma.

EDAD Empresa con al menos 10 afios de experiencia

SEXO -

SECTOR Marketing y publicidad

REMUNERACION -
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7.4 Estructura prevista al lanzamiento y evolucion

Con la evolucién de la empresa se separara el testing del area de Desarrollo y mantenimiento y se
genera un area de RRHH.

Asesoramiento
Marketing y
publicidad

Entrepreneur

Desarrollo y
mantenimiento

-/ —

7.5 Filosofia y sistema de trabajo

Asesoramiento
juridico

Todos los empleados de Realty.Net presentan un compromiso de seriedad y
profesionalismo extremo. Se enaltece el grado de pertenencia de cada uno de los
integrantes de la empresa, haciéndolos sentir parte de la plataforma desde sus cimientos.
Todas las partes de la empresa funcionan con estrictos estandares éticos y morales.

El trato de la mejor manera posible hacia los clientes es esencial, de manera tal de
convertirlos en aliados tecnoldgicos. La empresa en su totalidad esta dispuesta a
escuchar sugerencias y criticas por parte de las inmobiliarias clientes.

La capacitacion tecnologica por parte de todos los desarrolladores es constante,
atendiendo el ingreso al mercado de nuevas tecnologias aplicables a la plataforma para
mejorar su rendimiento.

La seguridad y el resguardo de los datos de los clientes es primordial de manera tal que
ellos puedan confiar plenamente en la empresa.

Todos los asesores (Legales, RRHH, etc..) tienen capacidad de sobra para ejercer sus
funciones. Esta afirmacion se sustenta sobre todo en sus extensas trayectorias y sus
capacidades éticas y morales que las respaldan.

La empresa de marketing contratada es una empresa con amplia trayectoria y vista de
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manera excepcional en el mercado. Posee una gran cartera de negocios y clientes para
los cuales han ofrecido sus servicios de manera excepcional.

Compromiso con el cliente y su negocio
Etica profesional

Flexibilidad y rapidez

Excelentes relaciones interpersonales
Confiabilidad y confidencialidad
Integridad

7.6 Requerimientos en materia de RRHH: descripcién de la plantilla en
los distintos momentos de la evolucién de la estructura.

Todos los integrantes de la empresa deben tener inculcados de manera profunda valores
tales como el trabajo en equipo, solidaridad, colaboracion, respeto hacia los clientes y la
innovacion constante.

Al principio del desarrollo es de suma importancia el trabajo en equipo junto con la
integracién de los conocimientos individuales para poder llevar a cabo el proyecto de
forma eficiente y eficaz.

Al momento de la implementacion deben aflorar valores tales como el respeto al cliente y
la humildad necesaria para admitir errores o posibles desvios en el producto original.

Para mantener el producto y la imagen de la empresa en el tiempo, todos los integrantes
de la misma deben promover la mejora continua y la retroalimentacion de los procesos
para detectar posibles errores y mejorar la eficiencia de la empresa como un todo.
Realty.Net define un analisis y descripcion de los puestos de trabajo (ADP), lo cual ayuda
a definir de una manera clara y sencilla las tareas que se realizan y los factores que son
necesarios para llevarlas a cabo con éxito, ya que estas en gran medida determinan el
éxito o fracaso de los procesos de la organizacion.

Asi, vemos notoriamente que tener una herramienta clara y sencilla determinara:

e Procesos de seleccion: Cuando se selecciona a alguien lo que se hace es
establecer los requisitos necesarios que ha de tener un candidato para
desempefar de manera eficaz un puesto de trabajo y, sobre la base de esa
informacion, desarrollar todo el proceso de seleccién propiamente dicho
(plantearse qué técnicas se van a utilizar, qué pruebas van a pasar, como se va a
enfocar la entrevista, etc.) Asi pues, los perfiles profesionales se basan en los
requerimientos y exigencias que un determinado puesto va a imponer a quien lo
desempene. En este sentido la utilizacion de este sistema es indispensable. De
aqui se puede deducir también su importancia para el reclutamiento, pues en él
especificamos las caracteristicas o exigencias que debe tener un candidato para
desempefiar ese puesto de manera eficaz. Y las preguntas que cabe plantearse
son: ;Cémo se recluta al personal?, ;cémo se realiza un proceso de seleccion si
ni siquiera conoce lo que el propio puesto impone a su ocupante?
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Planes de carrera y promocion: A la hora de planificar la carrera de un
profesional dentro de la organizacion es necesario conocer las necesidades futuras
que tiene la compania y qué requisitos son necesarios para satisfacer y responder
a tales necesidades. En este sentido es necesario saber qué puestos se necesitan,
qué puestos se van a crear, por qué se consideran necesarios y qué
caracteristicas han de tener aquellas personas que ocupen estos puestos.

Valoracion de puestos de trabajo: La valoracion de puestos es un procedimiento
que proporciona informacion acerca del valor o el “peso” especifico que un
determinado puesto tiene, cuestion fundamental a la hora de establecer
retribuciones. Para hacer una valoracién de puestos es necesario la informacion
aportada por el ADP. Si no se sabe cuales son las tareas de un puesto de trabajo,
¢,como se pueden determinar sus valores?

Evaluacion del desempeno: Para evaluar o medir el desempefio de un trabajador
es necesario conocer con exactitud cuales son las tareas que realiza, cuales son
sus funciones y cuales son sus objetivos. Si se tiene esta informacion, ¢;qué
variables se van a utilizar para medir su eficiencia?

Formacién: Para planificar la formacion necesaria para un trabajador, es
imprescindible saber lo que hace, como lo hace y dénde lo hace, para poder asi
determinar qué capacidades, aptitudes y conocimientos tiene, en cuales muestra
carencia y en funcion de ello proporcionarle la formacién necesaria.

Determinacion de la responsabilidad: Un andlisis y descripcién de puestos da
informacion acerca de las responsabilidades y competencias, lo cual reduce la
incertidumbre que en muchas ocasiones tiene el trabajador evitando el desempefio
de un rol distinto al que realmente posee.

Clasificacion y ordenaciéon de puestos: Como anteriormente se menciona, la
informacion obtenida en el ADP sirve para clasificar y ordenar todos los puestos de
la organizacién y sobre la base de ello establecer la estructura retributiva.
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8 Plan Financiero-Econémico
8.1 Modelo de ingresos

De acuerdo al cronograma de trabajo, se estima que Realty.Net comience a obtener un
flujo de ingresos a partir del segundo semestre. El primer semestre estd dedicado
especificamente al desarrollo de la plataforma.

A partir del segundo semestre, se estima que los clientes comienzan a incrementar
paulatinamente hasta poder, al final del ciclo establecido (6 semestres) alcanzar el total
de clientes definido en el momento de la segmentacién (132 inmobiliarias). A fin del ciclo
también se estima poder captar al menos 30 inmobiliarias que no estaban en la
segmentacion original.

El flujo de ingresos principal esta establecido por el cobro mensual de la suscripcion de
los clientes. Recordemos que existen tres tipos de paquetes de suscripcion diferentes
con distintos costos y funcionalidades.

° Paquete Basico: 50 USD
° Paquete Exclusivo: 60 USD
° Paquete VIP: 70 USD

Clientes por Semestre:

Semestre Plan Basico Plan Exclusivo Plan VIP Total Clientes

2 20 5 5 30

3 35 10 10 55

4 50 15 5 70

5 70 25 10 105

6 110 25 25 160
Ingresos por Semestre (en USD):

Semestre | Plan Basico (USD) | Plan Exclusivo (USD) | Plan VIP (USD) | Total Ingresos (USD)

1 - - - - 9.900

2 6.000 1.800 2.100 9.900

3 10.500 3.600 4.200 18.300 | 40.800

4 15.000 5.400 2.100 22.500

5 21.000 9.000 4.200 34.200 [ 86.700

6 33.000 9.000 10.500 52.500

Totales 85.500 28.800 23.100 137.400
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8.2 Modelo de egresos

En Realty.Net trabajan tres desarrolladores. Uno es el lider del proyecto y principal
inversor. Los otros dos se contratan con jornadas de 6 hs diarias. El asesoramiento
contable y juridico se terceriza a una persona ajena a la empresa por una cuota mensual
de horas de asesoramiento.

El modelo de egresos tiene en cuenta los sueldos de los trabajadores, el asesoramiento
externo, las cargas sociales y el SAC correspondiente.

Sueldo lider: 700 USD

Sueldo desarrollador 1: 500 USD x mes
Sueldo desarrollador 2: 500 USD x mes
Asesoramiento contable: 100 USD x mes
Asesoramiento juridico: 100 USD x mes

Las cargas sociales se calculan sobre un 14% del sueldo mensual.
Egresos por semestre (en $USD):

Las remuneraciones mensuales se calculan sumando los sueldos de cada empleado +
las cargas sociales correspondientes + el SAC correspondiente a cada semestre.

A las remuneraciones de los empleados y el asesoramiento, se le suma el concepto de
Gastos Fijos, el cual implica todos los gastos necesarios para mantener la oficina

funcionando (Impuestos, tributos, remodelaciones necesarias, etc..)

Se destina un monto a Marketing para la promocion de la plataforma.

Semestre Lider Empleado 1 | Empleado 2 | Asesora | Asesorami | Gastos Fijos | Marketing Totales
(USD) | (USD) (USD) miento ento (USD) (USD) (USD)
Juridico Contable
1 5.138 | 3.670 3.670 600 600 1.500 15.178
2 5.138 | 3.670 3.670 600 600 1.500 1.000 15.178
3 5.138 | 3.670 3.670 600 600 1.500 1.000 15.178
4 5.138 | 3.670 3.670 600 600 1.500 1.000 15.178
5 5.138 | 3.670 3.670 600 600 1.500 1.000 15.178
6 5.138 | 3.670 3.670 600 600 1.500 1.000 15.178
Totales 30.828 | 22.020 22.020 3.600 3.600 9.000 5.000 96.068

Total Egresos: 96068 $USD
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8.3 Modelo de inversion

La inversion necesaria para el desarrollo de la plataforma estda compuesta en su gran
mayoria por los sueldos durante el primer afio entre los cuales se incluye el primer
semestre desarrollo durante los cuales el producto no obtendra ingresos (1er semestre).
Ademas, se incluye la compra de los activos necesarios para el desarrollo tales como
computadoras, muebles, etc..

También se incluye el precio de la campafa de marketing para el lanzamiento de la
plataforma de manera tal de poder obtener clientes de manera mas rapida.

La inversion consiste en todo lo necesario para el primer afio de funcionamiento.

Inversion Monto (3USD)
Computadoras (3) 3.000,00
Sueldos 1er afio 24 956 00
Asesoramiento 1er afio 240000
Muebles y utiles 1.000.00
Marketing 1er aio 1.000,00
Mantenimiento 1er afio 3.000.00
Total 35.356,00

Total Inversién: 35356 $USD.
8.4 Amortizaciones y Depreciaciones (En $USD)

Los valores de amortizacion y depreciacion de Realty.Net se basan en la tabla que
establece la agencia tributaria para aquellos auténomos que tributen en estimacion
directa simplificada.

Equipo Valor actual Amortizacion |Ahos  |Depreciacion
Computadora x3 3.000,00 26% 3 2.340,00
Muebles y utiles 1.000,00 26% 3 780,00
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8.5 Impuesto a las Ganancias

El impuesto a las ganancias se calcula con una alicuota del 35% sobre el resultado del
ejercicio anual. A continuacion se detalla anualmente los importes de ganancias y de
impuestos que se deben pagar

ler afio 2do afio Jerafio  (Totales
Ingresos 9.900,00 40.800,00 | 86.700.00 137.400,00
Egresos 3135600 |- 32.356.00 |-32.356.00 |- 96.068,00
Neto 2145600 - 844400 | 54.344 00 24.444,00
Impuesto 2955 40 |-19.020 40 |- 21.975,30
Utilidad 5.488 60 | 35.323 60 40.812,20

Total imp. a las ganancias: 21975 $USD.

8.6 Impuestos a los ingresos brutos

Los ingresos brutos se pagan por toda actividad habitual onerosa que realicen las
personas, asociaciones u organizaciones. Se calcula el impuesto aplicando la alicuota
que para cada actividad establece la Ley Impositiva Anual y de acuerdo al monto total
facturado en el mes. Las alicuotas van desde el 1% al 6% dependiendo de la actividad y
la jurisdiccién. Dicho porcentaje es sobre las ventas brutas que realice el negocio o
emprendimiento.

Para Realty.Net, el impuesto a los ingresos brutos se calcula con una alicuota del 3,6%
sobre los ingresos del ejercicio anual.

ler afio 2do afio Jerafio  |Totales
Ingresos 990000( 4080000 86.700,00 137.400,00
Impuesto 306.401- 146880 |- 3.121.20 |- 4,946,40
Utilidad 054360 3933120 83.578.80 132.453,60

Total [IBB: 4946,4 $USD.
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8.7 Remuneraciones y cargas sociales

Remuneraciones mensuales (en $USD):

Empleado Sueldohora (USDS) |Horasidia |10 |S2rdas Total
Sueldo  |Sociales Egreso
Lider 5,30 6 700,00 98,000 798,00
Empleado 1 3,78 6 500,00 70,000 570,00
Empleado 2 3,78 6 500,00 70,000 570,00
Asesoramiento Contable 100,00 100,00
Asesoramiento Juridico 100,00 100,00
Totales| 2.200,00 280,001 2.480,00
*A estos valores hay que agregarle el SAC correspondiente.
Remuneraciones por semestre (En $USD):
Semestre Sueldos Gargas Sac Total
Sociales
1 10.200,00 1.428,00| 850,00 12.478,00
2 10.200,00 1.428,00| 850,00 12.478,00
3 10.200,00 1.428,00| 850,00 12.478,00
4 10.200,00 1.428,00| 850,00 12.478,00
5 10.200,00 1.428,00| 850,00 12.478,00
6 10.200,00 1.428,00| 850,00 12.478,00
Totales £1.200,00 8.568,00 | 5.100,00 74.368,00
8.8 Presupuesto financiero
{er afio 2do afo dero afio |Totales
Ingresos 990000 4080000 | 86.700,00 137.400,00
Egresos 3135600 |- 32.356,00 |-32.356.00 |- 96.068,00
Ganancia Neta 2145600 8.444 00 | 54.344 00 41.332,00
Impuestos Gan 295540 -19.020 40 |- 21.975,80
Impuestos IIBB . 10639 |- 68473 |- 791,13
Utilidad 21.456 00 5382 21| 34 638 87 18.565,07
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8.9 Evaluacion de la inversion

Para la evaluacion de la inversion, es importante destacar que en la inversion inicial solo
se contemplan 4000 USD$ ya que este es el monto dedicado a la compra de equipos
para comenzar el desarrollo. El resto de la inversion inicial se ubica en el 1er afo ya que
el destino de esa inversion es el de mantener la empresa funcionando el primer afo.

Inversion Inicial 1er ano 2do ano 3er ano
-4.000,00 -21.456,00 5382,21 34368,86
Tasa 2,5%

VAN 12.106 USD

TIR 24,64%

== [Egresgos = |ngresos

100000

75000

25000 /'/

12 afio 22 ario 32 afio



8.10 Escenarios de Riesgo

Escenario 1

El primer escenario considera una baja cantidad de clientes luego del lanzamiento de la
plataforma. El riesgo que se debe considerar en este caso es que la inversion inicial no
sea suficiente para soportar los gastos mas alla del primer afio y no se llegue a recuperar
la misma a tiempo.

Escenario 2

El segundo escenario considera una demora en el lanzamiento del producto, ya sea por
dificultades en el desarrollo de la aplicaciéon o porque las actividades no hayan sido
correctamente planificadas. Esto repercutira en una demora en la obtencién de ingresos
por lo que la inversién inicial podria no ser suficiente.

Escenario 3

El tercer escenario considera una respuesta negativa de los usuarios por no poder
adaptarse a este tipo de tecnologia innovadora.

Este escenario puede repercutir en una baja de clientes una vez que estos hayan
probado la plataforma considerando opciones en los competidores.

8.11 Plan de Contingencia

Escenario 1

En el caso que ocurra el escenario 1, se debera destinar un mayor presupuesto para
realizar una campafia de marketing mas fuerte para poder repuntar la cantidad de
clientes quitando presupuesto de asesoramiento legal para no modificar los modelos de
ingresos y egresos. También se pueden buscar alianzas con las principales inmobiliarias
ofreciéndoles el sistema gratis a cambio de publicidad.

Escenario 2

En el caso que ocurra el escenario 2, se debera prescindir de algunas funcionalidades
adicionales que no hacen al MPV (Minimo Producto Viable) para cumplir a tiempo con
las obligaciones establecidas, de manera tal de comenzar a generar ingresos lo mas
rapido posible.

Escenario 3

En el caso que ocurra el escenario 3, se debera realizar una comunicacion directa con
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cada uno de los usuarios que no se sientan a gusto con la plataforma de manera de
poder obtener un feedback adecuado. A cambio de su opinién, se le puede ofrecer gratis
el sistema por un periodo de tiempo.

8.12 Plan de salida

El plan de salida consiste en liquidar todos los activos de la empresa tanto tangibles
como intangibles para recuperar la mayor parte de la inversion y evitando pérdidas
considerables en el caso de una contingencia insalvable.

Solo se mantendra el hosting del sistema para aquellos clientes actuales por tres afios.
No se ofrecerd mantenimiento ni respuesta de consultas.

Todas estas definiciones deben estar establecidas en los términos y condiciones, las
cuales seran redactadas con asesoramiento juridico y legal como se mencioné
anteriormente.
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9 Factibilidades

9.1 Técnicas

Toda decision de desarrollar un software debe responder a un estudio previo de ventajas
y desventajas asociadas a su construccién e implementacion, la profundidad con que se
realice depende de lo que aconseje cada proyecto en particular.
La empresa cuenta con un servidor, con el que se abastece todo el flujo de datos
generado por todo tipo de acciones realizadas en la plataforma.

Se trata de un servidor remoto dedicado con las siguientes caracteristicas.

° Intel Core i7

° 32 GB RAM

° Debian 10

° Acceso KVM sobre IP

° Placa Red 100/1000 adicional
° Placa Reboot Remoto

° Panel de Control WHM

° llimitados dominios

° MariaDB

° 2 TB SSD

Sistemas de alimentacion

Para mayor seguridad ante fallos en la red de suministro eléctrico se cuenta con la
instalacion de un sistema de provisién de energia eléctrica con baterias. Este sistema
consta de 2 UPS que proveen alimentacion ininterrumpida con una autonomia de hasta 2
hs.

Infraestructura

La infraestructura se compone de la instalacion y configuracion de equipos y redes
asegurando el correcto funcionamiento del sistema. Incluye cableado, rack, camara,
instalacion y configuracion de la red

Acondicionamiento de oficina

Incluye el disefio de la oficina, ploteado de la misma y pintura. Se trata de un sector
aislado, ajeno al sector de produccién para poder realizar las tareas administrativas de
una manera limpia y ordenada.
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9.2 Comerciales

Plataforma eficiente y completa

Precios completamente

PrOdUCtO accesibles en comparacion

al mercado

Se ofrecen los servicios
por medio de internet

Promocién K

Wisién estrategica con reportes
sobre alquileres, r
ecibos, propiedades, etc..

PropNET tiene la ventaja de que no posee un competidor bien definido con
caracteristicas similares a las que ofrece la plataforma. Esto se debe a que a nivel local
su principal competidor es PROFIT, con el detalle relevante de que este aplicativo esta
mas bien disefado para viejas inmobiliarias que aun no se adaptan a las nuevas
tecnologias, ademas de ser un producto caro. Propnet ademas de ofrecer el producto a
un costo mucho mas accesible, también le brinda al cliente muchas mas prestaciones
que se relacionan con los avances tecnolégicos de hoy en dia.

La estrategia de comercializacién es realizada por internet especialmente por las redes
sociales. Para aprovechar esta influencia se considera la posibilidad de crear una pagina
en las redes sociales y alentar a los clientes a seguir las actualizaciones. Facebook,
Twitter y un blog de la compafiia pueden ser excelentes herramientas para comenzar
una conversacion con los clientes. Existen maneras creativas de interactuar con el
publico: como implementar concursos, hacer votaciones y etiquetar a los seguidores en
las publicaciones



9.3 Administrativa

Es requisito imprescindible que todo usuario que interactie con el sistema posea
conocimientos basicos de manejo de PC bajo el entorno Windows en el caso de la
administracion, internet en el caso de los usuarios finales y conocimientos de SQL,
Desarrollo de Programacion para el caso del departamento de sistemas. Ademas debe
poseer los conocimientos funcionales basicos del circuito administrativo de la empresa para
operar de manera eficiente el software.

9.4 Legales

PropNET implementa las medidas necesarias para cumplir con la ley de proteccién de los
datos personales (25.326) que establece en su articulo 9°, la obligacion de las empresas de
proteger la informacion referida a personas fisicas o de existencia ideal contenida en sus
archivos y registros, y ordena al responsable o usuario de los mismos a adoptar las
medidas técnicas y organizativas necesarias para garantizar la seguridad y confiabilidad de
los datos. Para cumplir con estos requisitos se adopta la norma ISO 17.799, standard de
seguridad internacionalmente reconocido, que contiene una serie de controles que
contemplan las "mejores practicas" en seguridad de la informacion entre las cuales se
encuentra el uso de software. De acuerdo a lo expuesto anteriormente, no se observan
problemas legales en la implementacion del mismo.
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10 Aspectos descriptivos de la solucion técnica

Requerimientos

RF 1

RF 2

RF 3
RF 4
RF 5
RF 6
RF 7
RF 8

RF 9
RF 10

RF 11

RF 12

RF 13

RF 14
RF 15

RF 16

El usuario podra crear su cuenta ingresando al sitio web de la plataforma en la seccién de
registro.

El usuario tendra 45 dias gratis para probar el sistema con todas sus funcionalidades de
manera completa.

El usuario podra dar de alta todas sus propiedades en el sistema indicando datos como su
localizacion, sus caracteristicas, amenities, etc..

El usuario podra configurar todos los servicios e impuestos que utiliza

El usuario podra editar cualquier propiedad o darla de baja en cualquier momento
El usuario podra dar de alta contratos de alquiler para cada propiedad en particular
El usuario solo podra dar de alta un contrato de alquiler activo por propiedad

El usuario podra ver una lista de los alquileres pendientes y los alquileres cobrados

El usuario podra registrar el cobro de un alquiler pendiente indicando también que servicios
0 impuestos se abonan y cuales se deben

El usuario podra emitir el recibo de cobro al inquilino

El usuario podra emitir el recibo de cobro para el propietario indicando de igual manera la
comision a cobrar por la inmobiliaria

El sistema presenta tres planes de suscripcion diferentes. Basico, exclusiva y Vip. Cada
uno de ellos contara con funcionalidades diferentes.

El sistema contara con la plataforma de mercado pago para las suscripciones. El cobro de
las mismas se realizara el dia 10 de cada mes.

Pasado los 45 dias de prueba, el usuario debera suscribirse a alguno de los planes
ofrecidos mediante una tarjeta de crédito para poder continuar usando el sistema.

El sistema presentara un resumen de la informacion mas relevante en su pagina principal

Todas las operaciones deberan ser seguras y el sistema debera validar que el usuario se
encuentre logueado
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11 CDU-01 Suscripcion al sistema

Diagrama de caso de uso
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Especificaciones de caso de uso

Fecha: 10/07/2021

Caso de Uso

Cadigo CcuDo1

Nombre Suscripcion

Autor Brian Jones

Version 1

Estado No Validado

Descripcion El actor podra subscribirse a un plan para utilizar el sistema
Actores Usuario logueado

Precondicién

El actor debe estar logueado

CU Extension

El actor debe estar logueado. Debe haber vencido los 45 dias de prueba

Curso Basico

El sistema muestra el formulario "Nueva subscripcion”

2 | El sistema cargara los tipos de planes disponibles para suscripcion
3 | El usuario selecciona un plan
4 | El sistema cargara el formulario para suscribirse
5 | El usuario completara los datos correspondientes a la tarjeta
6 | El sistema validara los obligatorios, el formato y la validez de la tarjeta ingresada
7 | El sistema informara los datos ingresados para que el usuario confirme
8 | El usuario confirma los datos
9 | El sistema guarda la suscripcion e informa el resultado
10 | El sistema retorna a la vista de "Gracias por suscribirse”

Curso Alternativo

5,1 | El actor hace clic en el botén "Cancelar”
5.2 | El sistema retorna a la vista del cual fue invocado
7,1 -9,1 | El sistema muestra un mensaje informando: "Debe completar los datos obligatorios".

Poscondicion

El actor se ha suscripto en el sistema
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Diagrama de clases
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Diagrama de secuencia
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Formularios de carga

Frontend
Se simula el login de la inmobiliaria mediante el ID hardcode en el controlador.

http://localhost:8069/realty/suscribir

Personalizar ~ Promover

RealtyNet ~ Ne

Realty.Net

Inmobiliaria:lnmobiliaria Prima
Seleccione un plan de suscripcion

PLAN BASICO PLAN EXCLUSIVO PLANVIP

$50 $8000.0 /= $10000.0 /-

« 45 Dias gratis «  45Dias gratis o 45 Dias gratis
* + 10 Usuarios * + 10 Usuarios * + 10 Usuarios
« + Propiedades en Venta « + Propiedades en Venta « + Propiedades en Venta
+  Propiedades en Alquiler +  Propiedades en Alquiler +  Propiedades en Alquiler
«  Contratos de Alquiler « + Contratos de Alquiler « v Contratos de Alquiler
* ¢ Impresién de recibos « « Impresién de recibos: « ¢ Impresién de recibos
Administracién de Impuestos «  Administracién de Impuestos « + Administracién de Impuestos
v +  Agenda de Contactos + v Agenda de Contactos
- V- *  Gestion de Incidentes * ¢ Gestién de Incidentes
v « ¥ AgendaY Alarmas «  Agenda Y Alarmas
. v .- «  Web Propia
-V - V- * « Administracién de Consorcios

$5000.0/mes m $8000.0/mes m $10000.0/me m

Personalizar  Promover LEIATE + Nuevo

Realty.Net

Inmobiliaria:lnmobiliaria Forino
Plan:Plan VIP
Precio:10000.0

Informacion de Pago

Nombre completo

, BRIAN JONES
Numero de tarjeta
o e 5200 8282 8282 8210 n

5200 8282 8282 8210

Expiracion (mm/aa) Codigo de seguridad

cardholder name
BRIAN JONES
1/23 123

Useful Links Acercade Contacte con noso

We are a team of passionate people whose goal is to improve
everyone's life through disruptive products. We build great
products to solve your business problems.
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http://localhost:8069/realty/suscribir

Backend

EEUVANEN

Inmobiliarias

= -

[ Nombre
O Inmobiiaria Prima

[ Inmobilaria Forino

Realty.Net

Planes

Realty.Net

Suscripciones

O Inmobiiaria Prima

[ Inmobiliaria Forino

Inmobiliarias

Inmobiliarias

Inmobiliarias

Puscar.
TFitos = Aguparpor W Favoritos
Direccion
Junin 526
Gorrientes 2244

Plar '
Buscar..

TFies  =Aguparpor % Favoritos

Nombre.
Plan Basico
Plan Exclusivo

Plan VIP

Puscar.
YFiltos  =Agruparpor Favoritos
Codigo Created on Fecha Ultimo Cobro
BAS 16/11/2021 13:3836 14/11/2021 19:00:00
EXC 16/11/2021 14:04:10 15/11/2021 19:00:00

gl

e,

Q

1212 ¢ »

12/2 ¢ >
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fields.Char(

inmobiliaria = fields.Many2one(

hre_inmobiliaria = fields.Char(
fields.Datetime()




Views y Controladores Odoo
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Datos iniciales y datos de prueba

Iniciales

record id
<field n
<field n
<field n
<field n

</records

record id

<field n

>BAS

>Pla

</field>

Basico</field>
> 1i 45 Dias
8e</field>

EXC</field>

<field n
<field n
<field n

</record>

<record id ode >
<field
<field
<field
<field

</record>

>VIP</field>

~Plan

name

name VIP</field>

name 45

name

</data>

</odoo>

<record id >

<field mmobiliaria Prima</field>

name

name >Junin 526, Rosario, Santa Fe</field>

<field
< ."f record>
<record id >

<field w</field>

name

<field name >Corrientes 44, Rosario, Santa Fe</field>

< ."f record>
<record id =

<field

name

<field Santa Fe</field=>

name *Entre s 175 losario,

< In'f record>

<record id

<field »>1</field>

name

<field »1</field>

name

<field >2021-11-15</field=>

name

<field wdshah<ffield>

name

</record>

<record id
<field »3</field>

name

<field »>2</field>

name
>2021-18-05</field>

>fortywtsgfsgstyhdc

<field

name

<field ”:f;sii;fielcﬁ

name

< f record>




12 CDU-02 Confeccionar recibo de alquiler

Diagrama de caso de uso
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traer datos
contrato() 4
alquiler

0

Agretgar
Servicios o
impuesios

calcular

intereses()
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Previsualizar
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Modificar
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Especificaciones de caso de uso
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Fecha: 10/07/2021

Caso de Uso

Cadigo CcuD02

Nombre Confeccionar recibo de alquiler

Autor Brian Jones

Version 1

Estado No Validado

Descripcion El actor podra generar un nuevo recibo de alquiler
Actores Usuario logueado

Precondicién

El actor debe estar logueado y tener al menos un contrato de alquiler vigente

CU Extension

El actor quiere generar un nuevo recibo de alquiler. El actor hace clic en el botén "Cobrar
alquiler” en cualquiera de los registros de la grilla de "Alquileres Pendientes"

Curso Basico

El sistema muestra el formulario "Crear recibo de alquiler" en modo alta.

2 | El sistema cargara los datos del contrato en la parte superior para orientar al actor
mientras realiza el recibo.

3 | El sistema por defecto carga el campo "Fecha" con la fecha actual, y calcula en base a esa
fecha los intereses correspondientes.

4 | El actor completa los campos del recibo: Fecha, Monto, Intereses, Descuentos y Extra,
pudiendo agregar, en cada uno de ellos, una observacion para explicar el concepto.

5 | Si el usuario modifica la fecha, el sistema calculara de manera automatica los intereses en
relacion a esa nueva fecha. El usuario podra modificar el campo interés a su disposicion,
mas alla del calculo otorgado por el sistema.

6 | El sistema calculara los totales y se los informara al usuario

7 | El usuario indica el dinero entregado y hace click en "Continuar”

8 | El sistema validara los campos obligatorios: Fecha, monto a cancelar y dinero entregado.

9 | El usuario hace clic en "Guardar" para confirmar los datos y el recibo.

10 | El sistema registra el nuevo recibo.
11 | El sistema pre visualiza el recibo y se lo muestra al usuario.

Curso Alternativo

4,1 | El actor hace clic en el botén "Cancelar”
4.2 | El sistema retorna a la vista del cual fue invocado
8.1 | El sistema muestra un mensaje informando: "Debe completar los datos obligatorios".

Poscondicion

El actor ha realizado el alta de un nuevo recibo de alquiler
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Diagrama de clases
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Diagrama de secuencia

Client side Server side
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Formularios de carga

Frontend
Se simula el login del alquiler mediante el ID hardcode en el controlador.

http://localhost:8069/realty/suscribir

LEI g + Nuevo # Editar

BESITIOWEB ~ Péginas  Personalizar ~ Promover

Realty.Net

Informacidn del contrato

Fecha Recibo Valor Alquiler
12/13/2021© 20000.00
Intereses Descripcién

Propiedad: Departamento 2 Dormitorios Amueblado .
" oo Intereses por 3 dias de retraso

Propietario: Brian Jones 600.00 A
Fecha Alquiler: 2021-12-01 Descuento Descripeién

Valor Alquiler: $20000.0

I

0.00
Fecha Vencimiento: 2021-12-10
. Extras Deseripeion
Interes Diario: 1.0%
50%IGI
200.00 P
Total Recibo
20650.00

Generar Recibo
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http://localhost:8069/realty/suscribir

Backend

EEUVANEN Propiedades  Contrat
Propiedades Buscar. Q
& TFitros rupar por | % Favoritos 1212 ¢ >
[w] Inmobiliaria Nombre Direccion Created on
(O [!nmobiliaria Prima Departamento 2 Dormitorios Amueblado Entre Rios 500 3B, Rosario, Santa Fe 17/12/2021 05:30:47
(O Inmobiliaria Forino Casa 3 Dormitorios San Juan 510, Rosario, Santa Fe 17/12/2021 05:30:47

Contactos Buscar... Q
n YFitos  =Aguparpor % Favoritos 144 ¢
O Nombre Direccion Dni Fecha N: Created on

(O Brian Jones Junin 526. Rosario, Santa Fe 32513539 28/11/1986 17/12/2021 05:30:47

O Maria Garolina Rossi Junin 526, Rosario, Santa Fe 29206261 23/02/1982 17112/2021 05:30:47

O Ivan Seggiaro Pasco 540, Rosario, Santa Fe 32832912 19/03/1987 17/12/2021 05:30:47

O Ivan Ariel Mattia Catamarca 3225, Rosario, Santa Fe 32290203 04/11/1986 17/12/2021 05:30:47

Rea\ty.Nel Inmobiliarias ~ Plar E > Propiedades ~ Contrat oot oo
Contratos PBuscar. Q
2 YFiwos  SAguparpor s Favoritos IETEER I
O Propiedad Fech: Fecha Fin Valor Incremento
O Entre Rios 500 3B, Rosario, Santa Fe 01/12/2021 01/12/2023 20.000,00 25,00

Realty.Net Inmobiliarias  Plar cripciones  Contactos ~ Propiedades  Contrate ryy g

Contratos / realty.contrato,1

Crear # Accién o<y
Propiedad realty propiedad,1
Propiedad Entre Rios 500 3B, Rosario, Santa Fe
Fecha Inicio 01122021 Fecha Fin 01/12:2023
Dia Vencimiento 10 Incremento 25,00
Incremento Meses | 6 Valor Inicial 20.000,00
Inquilinos Ot oNI
Maria Carolina Rossi 29206261
Garantes Nombre DNI
van Seggiaro 32832912
Ivan Ariel Maltia 32290203
Alquileres D Fecha Fecha Vencimiento Valor  Estado
1 017102021 10/102021 20.00000 Pagado
2 ov/t1/2021 10/11/2021 20.000,00 Vencido Cobrar
3 01/12/2021 10/12/2021 20.000,00 Vencido ‘Cobrar
4 010172022 10012022 20.000,00 Futuro Gobrar
5 01/022022 1000272022 20.000,00 Futuro Cobrar
& 01/032022 100312022 20.000,00 Futuro Cobrar
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Modelos Odoo

re_inmobiliaria = fields.Char(
fields.Text()

= fields.OneZmany(

= fields.Many2one(
fields.Text()
fields.Char()
a_nacimiento = fields.Date()

iombre_inmobiliaria = fields.Char(

fields.Date()
fields.Date()
vencimiento = fields.Integer()
fields.Float()

interes_d
inguilinos

garantes




datetime
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Views y Controladores Odoo
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Datos iniciales y datos de prueba

Prueba
<record id >
=field n >1</field>
<field n >Departamento 2 Dormitorios Amueblado</fields
<field n *Entre Rios 50E !, Rosario, Santa Fe</field=>
< I.-" record>
<record id
=fField n >2</field>
<field n »Casa 3 Dormitorios</field>
<field n »San Juan 518, Rosario, Santa Fe</field»

</record>

<record id mode >
<field n >1</field>
<field n =Brian Jc
<fleld n =Junin 526 losario, Santa Fe</field>
<field
<field n >1986-11-28</Field>
</record=>
<record id >
=field n >1</field>
<field n »Maria Carolina Rossi</field>
<field n >Junin 526, Rosario, Santa Fe</field>
<field n >202086261</field>
=field n >1982-02-23</Ffield>
</record=>
<record id >
<field n >1</field>
<field n >Ivan Seggiaro</field=>
<field n >Pasco 540, Rosario, Santa Fe</field>
<field
<field n >1987-03-19</field>

</record>




Reporte - Ficha inmobiliaria

Membre
Direccion

Suscripeiones

B Imprimic & Accitn

Ficha Inmobiliana

Inmabifiaria Prima

Nombre Codigo Created on

Inmabiliaria Prima BAS 16/11/2021 1

Fecha Ultima Cabro

18/11/2021 19:00:00

77

Conversaciones-Odoo  x O plan_page | Realty.Net X realty.inmobiliaria, 1-Od x | +
« ¢] O D localhost:8069/web#id=18action=497&model=realty.inmobiliaria&view_type=Formacids=1&menu_id=393
@Q Getting A =
m 1 Ficha Inmobiliaria-4.pdf 0%y Q| =
= Reall]
Ficha Inmobil... 7
Inmobiliari RealtyNet
250 Executive Park Bivd, Suite 3400
3 San Francisco California 94134
Argentina
Ficha Inmobiliaria
Nombre: Inmobiliaria Prima
Direccion: Junin 526
Suscripciones:
Plan Inicio Ultimo cobro
BAS 17/11/202101:07:50 15/11/202101:00:00
8 = £

w

©)

Lo o® =

[0 other Bookmarks

LA S

Fecha Ultimo Cobro

14/11/2021 19:00:00
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C Anexos
Videos

A continuacién se encuentra el link al drive con los videos del proyecto y marketing sustentable:

https://drive.google.com/drive/folders/1eVQD baaJ61xt44VOx9welL j2HgtbOU9r

Control de versionado - Github

bjonesmroots Reporte Ficha Inmobiliaria

controllers
data
demo
maodels
reports
security
static
views
.gitignore

_init__.py

rRE-EE-BE BE BN BN B BN BN N |

_manifest__.py

Front suscripcion

Front suscripcion

Reporte Ficha Inmobiliaria

Missing files

Reporte Ficha Inmobiliaria

Avances suscripcion

Missing files

Reporte Ficha Inmokbiliaria

Inicio repo con desarrollo existente
Inicio repo con desarrollo existente

Reporte Ficha Inmobiliaria

https://github.com/bjonesmroots/tfi-realtynet

fa77fad 2 minutes ago

) 6 commits

5 hours ago

5 hours ago

2 minutes ago
5 hours age

2 minutes ago
3 days ago

5 hours ago

2 minutes age
3 days ago

3 days ago

2 minutes ago
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https://drive.google.com/drive/folders/1eVQD_baaJ61xt44VOx9weLj2HgtbOU9r
https://github.com/bjonesmroots/tfi-realtynet
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