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Resumen

La siguiente investigacion determiné la oferta de valor para desarrollar una aplicacién mévil
para busqueda de bienes inmuebles enfocada en arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa.
Los datos fueron recolectados mediante encuestas dirigidas a nuestros dos grandes clientes, los
arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa para entender sus gustos, preferencias vy
motivaciones para descargar y utilizar la aplicacion mévil. La metodologia utilizada es de
enfoque mixto con predominacién cuantitativa orientado a conocer de primera mano las
caracteristicas que debe contener la aplicaciéon mavil que sea uatil y funcional tanto para
arrendadores como arrendatarios, por otro lado desde el punto de vista cualitativo se realizaron
entrevistas a profundidad para conocer los factores que podrian limitar a los arrendadores a
ofertar sus bienes inmuebles dentro de la aplicacion y céomo podriamos contrarrestar estas

limitantes ofreciendo un servicio que genere valor para los mismos.
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Abstract

The following investigation determined the offer of value to develop a mobile application for
real estate search focused on lessors and tenants of Tegucigalpa. The data was collected through
surveys aimed at our two large clients, the tenants and tenants of Tegucigalpa to understand their
tastes, preferences and motivations to download and use the mobile application. The
methodology used is a mixed approach with a quantitative predominance aimed at knowing
firsthand the characteristics that the mobile application must contain that is useful and functional
for both landlords and tenants, on the other hand from a qualitative point of view, in-depth
interviews were carried out to know the factors that could limit the lessors to offer their real
estate within the application and how we could counteract these limitations by offering a service

that generates value for them.

Key words: Mobile application, landlord, tenant, market research.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 Introduccion
El mercado de bienes raices en Tegucigalpa se ha manejado de una manera muy

plana, los métodos de mercadeo de los arrendadores estan basados en el uso de medios
de comunicacion escrita como periddicos y paginas Web, asi como las redes sociales
que han tomado fuerza en procesos comerciales en los Ultimos afios. Esta investigacion
estd enfocada en el desarrollo de una aplicacion movil para ofertar bienes inmuebles,
algo que en el mercado aiun no existe de manera formal y consolidada. Las
caracteristicas estaran determinadas por las especificaciones de los usuarios y la interfaz
sera moldeada de manera amigable para los arrendadores y arrendatarios presentando
una propuesta de valor que para ambos grupos es Util para cambiar los métodos usados

actualmente.

1.2 Antecedentes del Problema
El desarrollo del sector inmobiliario es uno de los pilares para el crecimiento

econdmico del pais. De acuerdo a cifras del Departamento Administrativo de
Inquilinato para 2017, en Tegucigalpa unas 250,000 personas no cuentan con casa
propia y se ven en la necesidad de alquilar, estas estan distribuidas en aproximadamente

65,000 propiedades.

En la actualidad, el proceso para adquirir u ofertar una propiedad, terreno o casa,
se realiza mediante anuncios publicitarios en periodicos, redes sociales, boca a boca o
por una llamada telefonica, sin embargo, todos estos presentas debilidades en diferentes
aspectos: problemas de comunicacion entre las partes interesadas, temor de algun
engafio u estafa e informacion poco confiable y desactualizadas dificultando en algunos

casos concretar una negociacion dando inconformidad para los involucrados.

Para julio de 2015, fue presentado en la Universidad Politécnica de Valencia, el
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trabajo “Anadlisis de la Aplicacion de la Tecnologia Mdévil en las Empresas” por Silvia
Carrasco Usano, en el que trata sobre como los dispositivos mdviles son los principales
impulsadores del cambio en la manera de Relacionarse con las personas y
organizaciones y como estas estan abriendo un sin fin de oportunidades en los diferentes

sectores empresariales.

Segun el estudio, con los dispositivos moviles las empresas pueden adoptar una
estrategia de movilidad empresarial, ahorrando costos, ganando flexibilidad y
optimizando procesos debido a la obtencidn de informacién en tiempo real y a la mejora

de las comunicaciones.

Ahora bien, en el ambito hondurefio se identifican dos péginas web que
presentan informacién detallada de los terrenos, apartamentos y casas, tanto de duefios
independientes como de agencias de bienes raices; el resto de sitios en internet que
existen, pertenecen a las empresas de bienes raices y Unicamente muestran datos de sus

clientes.

Las aplicaciones moviles han tenido un impacto econémico, social y funcional
importante en los usuarios, asi mismo el mercado de bienes raices de Tegucigalpa esta
en crecimiento, pero no se ha analizado con datos estadisticos la manera de integrar una
plataforma digital movil para satisfacer necesidades de arrendadores y arrendatarios.
Esta situacion genera la siguiente interrogante: ¢Sera aplicable este concepto en la
poblacion hondurefia? El estudio brindard la informacion real y actual de las

caracteristicas que conformaran la propuesta de valor de una posible aplicacion movil.

1.3 Definicion del Problema
1.3.1 Formulacién del Problema
Todos los seres humanos tienen necesidades a lo largo de su vida, estas se van

adaptando a las condiciones con las que las personas tienen que vivir, sin embargo,
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como lo menciona la pirdmide Maslow®, después de las necesidades basicas o
fisiologicas se encuentran las de seguridad, dentro de estas se menciona la vivienda

como proteccion fisica.

El neomalthusianismo? es claro: las personas crecen mas que los recursos y esto
dafa la calidad de vida, es decir, adaptado a este estudio; esta teoria demografica nos
indica, que la cantidad de viviendas que se construyen es menor que la cantidad de

pobladores en las ciudades.

Por otro lado, la globalizacion ha venido a permitir que la tecnologia de los
dispositivos moviles facilite la transmision de informacion en tiempo real, pero no todas
las aplicaciones moviles se desarrollan basadas en las necesidades reales de los usuarios
finales. Las interfaces deben ser moldeadas por los clientes y entregadas exclusivamente

para una experiencia agradable, rapida y eficaz.

1.3.2 Enunciado del Problema
A fin de encontrar una mezcla entre la necesidad de vivienda con el uso de la

tecnologia para dar una solucion mas eficiente al mercado de arrendadores y

arrendatarios se define el problema como:

¢Qué propuesta de valor puede impulsar a los arrendadores y arrendatarios de
Tegucigalpa a adquirir una aplicacion movil que brinde el servicio de eleccién de bienes

inmuebles y terrenos para alquiler en el 2019?
1.3 Preguntas de Investigacion
Para la evaluacion del trabajo de investigacion se plantean las siguientes preguntas:

v ¢Es confiable en términos de servicio de transacciones y gestion de citas para los

! Piramide de Maslow: es una teoria psicologia propuesta por Abraham Maslow, en su obra “Una Teoria
Sobre la Motivacion Humana”

? Neomalthusianismo: es una teoria demografica, social y poblacional que considera el exceso de
poblacidn de las clases pobres u obras como un problema para su calidad de vida.
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arrendadores de Tegucigalpa ofertar un inmobiliario por medio de una
aplicacion movil?

v ¢Qué caracteristicas impulsan a los arrendadores y arrendatarios a descargar y
utilizar una aplicacion mavil para eleccion de bienes inmuebles o terrenos en
alquiler?

v' ¢(Coémo las barreras de comunicacion entre arrendadores y arrendatarios de
Tegucigalpa pueden afectar la aceptacion de la aplicacion movil?

v ¢Generaria valor para el arrendador o arrendatario que la aplicacion movil
contemple la opcion de realizar pagos directos o pagos para reserva del bien
inmueble?

v' De las experiencias de los arrendadores y arrendatarios ;Cuales son los
obstaculos que hacen gque una negociacion se vuelva complicada?

v ¢Es posible que las necesidades de los arrendadores y arrendatarios en cuento a
caracteristicas en la propuesta de valor difieran de tal manera que el disefio de la
aplicacion no se ajuste a las necesidades concretas del mercado?

1.4 Objetivos del Proyecto
1.4.1 Objetivo General
Identificar las caracteristicas que puede impulsar a los arrendadores y

arrendatarios de Tegucigalpa a adquirir una aplicacion mévil que brinde el servicio de
eleccion de bienes inmuebles y terrenos para alquiler en el afio 2019 y disefiar una
propuesta de valor contenida en un prototipo de una aplicacién desarrollado hasta la

elaboracion de un disefio base de las caracteristicas del mercado.

1.4.2 Objetivos Especificos
v' Determinar las diferentes caracteristicas que pueden llegar a solucionar

problemas que actualmente se dan el mercado mediante los hallazgos del
instrumento de medicion y que hacen atractiva una aplicacion mavil para la
eleccion de bienes inmuebles y terrenos para alquilar segun los arrendadores y

arrendatarios de Tegucigalpa.
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v' Detectar las barreras de comunicacion que existen entre un arrendador y un

arrendatario en el mercado de bienes raices de Tegucigalpa.

v" Proponer el disefio de la aplicacion movil para eleccion de bienes inmuebles y
terrenos con una propuesta de valor que satisfaga las necesidades de los

arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa.

v' Evaluar el grado de confiabilidad que tienen los métodos actuales de eleccion de

bienes inmuebles para los arrendadores y arrendatarios en Tegucigalpa.

v' Identificar si genera valor para el arrendador o arrendatario que la aplicacion
movil contemple la opcion de realizar pagos directos o pagos para reserva del
bien inmueble.

v Enumerar cuales son los obstaculos que hacen que una negociacién se vuelva
complicada.

1.5 Justificacion
La tecnologia crece a pasos agigantados, miles de aplicaciones son creadas a

diario en diferentes plataformas, con mejores y mas eficientes interfaces que se adaptan

a necesidades que siguen el mismo patron de innovacion esperado por los usuarios.

La empresa o servicio que no se adapta o no ofrece una alternativa tecnologia
para el desarrollo de sus actividades esta destinada al olvido, una mentalidad arcaica
denota falta de vision y limita cualquier esfuerzo para ser competitivo en cualquier

mercado.

Es por esto que es necesario realizar la investigacion, tomar una muestra
estadisticamente calculada brindara informacion suficiente para determinar una

propuesta de valor y disefiar una aplicacién mavil.

El mundo de alquiler de bienes raices presenta un mercado competitivo, con
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informacion al alcance las partes interesadas, pero los datos estdn dispersos entre
diferentes fuentes, una aplicacion movil como la pensada en esta propuesta de proyecto,
consolidara los resultados de la investigaciéon, de tal manera que la variabilidad e
incertidumbre de los usuarios finales deje de existir, generando una solucién al alance
de la mano que sirva como una plataforma de negocios mas confiable y més eficiente

para quienes ofrece los servicios

CAPITULO Il. MARCO TEORICO

El marco tedrico es la descripcion de los elementos tedricos planteados por uno
y/o por diferentes autores y que permiten al investigador fundamentar su proceso de
investigacion (Rivera, 2010). Se desarrolla un analisis macro y micro, cada uno con
unas variables definidas que nos permiten identificar hacia donde se debe dirigir la
formulacién del proyecto, de acuerdo a los ambientes mas propicios para su éxito
(Rodriguez, 2012)
2.1 Analisis de la Situacion Actual

La idea es tener un claro entendimiento del entorno de actuacion, de las
fortalezas y debilidades del proyecto y las posibles mejoras que se pudieran adoptar
para mejorar constantemente (CEI-Escuela de Disefio, 2017). Cualquier persona en
cualquier parte del mundo siempre tendra la necesidad de tener un lugar donde vivir, sea
de manera provisional o permanente, es una costumbre de todas las sociedades que
involucra oportunidades de negocio como el disefio de residencias, transacciones

monetarias, contratos de arrendamiento, mercadeo, etc.

De acuerdo con el portal “Central America Data” en su plataforma interactiva
Construccion en Centro América se indica que: “Durante el primer semestre de 2018
presentaron en los paises de Centroamérica 203 estudios de impacto ambiental para

desarrollar condominios, edificios de apartamentos y otros proyectos de vivienda”.
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(Padilla, 2017) Estos estudios para la region de Centro América representan una
inversion de $1,500 millones de ddlares. Especificamente para Honduras; pais con la
menor cantidad de proyectos por detras de Nicaragua, se construiran 5 complejos
habitacionales con una inversion estimada de $27 millones (Padilla, 2017). Por otra
parte, el Instituto Nacional de Estadistica (INE) indica que el 27% de las personas en
Tegucigalpa viven en una residencia alquilada, aproximadamente 68 mil habitantes es la
cifra. (Diario la Prensa, 2018) Esta situacion indica que el mercado de bienes raices para
Tegucigalpa es muy activo, tradicionalmente la interaccion entre los arrendadores y
arrendatarios se ha basado en la blsqueda mediante anuncios publicitarios,
recomendaciones boca a boca o Ultimamente mediante el uso de redes sociales o sitios
web, también existen las agencias inmobiliarias como intermediarios en las
negociaciones que hacen uso de sus bases de datos como propuesta de valor en la
industria. Cada vez es mas habitual que se firmen contratos de arrendamientos de
vivienda. Por un lado, debido a la crisis que impide en muchos casos el acceso de una
vivienda en propiedad, y también por el cambio de mentalidad, ya que tradicionalmente

se entendia que “alquilar es tirar el dinero”. (Alberdi, 2016)

2.1.1 Andlisis Macro Entorno

PEST se refiere a los factores politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos que
inciden en cualquier sector industrial (Ruiz, L. y Arias, 2015) Estos factores externos
por lo general estan fuera del control de la organizacion y, muchas veces se presentan
como amenazas y a la vez como oportunidades. (Ruiz, B. Xiomara, 2012)

llustracion 1. Analisis PEST
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2.1.1.1 Entorno Politico
El entorno politico de una empresa hace referencia al contexto institucional que

existe en la sociedad en la que opera una determinada empresa. (Hernandez, 2018)
“Aqui entran las politicas impositivas o de incentivos empresariales en determinados
sectores, regulaciones sobre empleo, el fomento del comercio exterior, la estabilidad
gubernamental, el sistema de gobierno, los tratados internacionales o la existencia de
conflictos internos o con otros paises actuales o futuros.”. (School-Cerem Business,

2018)

Conocer leyes y reglamentos, nos puede ayudar a tener una ventaja sobre
nuestros competidores, o cuando menos a que nadie se aproveche de nosotros.
(Montafio, 2010) La Corte Suprema de Justicia mediante Decreto No. 50 establece la
Ley de Inquilinato y decreta en su Articulo 1: “El Estado reconoce la funcién social de
la propiedad privada; vy, en tal virtud, se declara de interés publico el arrendamiento de
viviendas y de locales urbanos y sub-urbanos que regula la presente Ley”. (Ley de
Inquilinato, 1966) La funcionalidad de una ley de inquilinato va ligada al cumplimiento
de los articulos ahi establecidos, velando por la seguridad del arrendador y el
arrendatario desde los puntos de vista econdmicos, legales y de seguridad de las
instalaciones que se estan utilizando. En Honduras los contratos de arrendamiento
deben estar apegados a la Ley del Inquilinato cuyo cumplimiento es supervisado por el
Departamento Administrativo del Inquilinato mejor conocido como DAI. (Bienes

Raices Trebol, 2016)

2.1.1.2 Entorno Econdmico
Las empresas, los consumidores, los inversores, los politicos y, en general, todos

los ciudadanos deben tomar continuamente decisiones econdémicas que se ven afectadas,
en mayor o menor medida, por el grado de dinamismo del entorno econdmico del pais

en el que desarrollan sus actividades. (CEUPE, 2018) Una de las variables mas
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destacadas para el entorno econdémico es el poder adquisitivo de las personas, el
presidente de la Asociacion para la Defensa de la Canasta Basica de Honduras
(ADECABAH), Adalid Irias comento en una entrevista al Diario la Tribuna el 19 de
mayo de 2018 sobre el incremento de los combustibles y la devaluacion de la moneda

con respecto al dolar:

“Esto tiene repercusiones en el poder adquisitivo y la capacidad de compra de
los consumidores; cada vez que incrementan los combustibles, se incrementa la energia
eléctrica. Se debe hacer algo para atenuar la situacion. Con los ultimos trancazos que
nos dieron con las casetas de peaje, el tema del deslizamiento de la moneda sufrimos un
impacto de 500 lempiras en la canasta bdsica familiar”. “En eso se ha reducido

nuestro poder de compra” (Diario la Tribuna, 2018)

Esta situacion agrava la inversion mobiliaria de compra por parte de los
ciudadanos gque no son capaces de adquirir una vivienda propia por lo que se ven en la
necesidad de alquilar, en general el incremento del precio de los combustibles, la
energia eléctrica, la canasta basica, los servicios médicos publicos deficientes y el
incremento de los impuestos en los Gltimos afios, lleva a las personas a estar menos
dispuestas a invertir para buscar maximizar lo poco que tienen.

2.1.1.3 Entorno Social

De acuerdo a cifras del Banco Mundial, Honduras posee cerca de un 66% de
pobladores viviendo en pobreza (Banco Mundial, 2018) Los paises mas desiguales del
mundo son Sudéfrica, Haiti y Honduras. (Criterio, 2018) La migracion interna es un
componente decisivo de los procesos de redistribucion espacial de la poblacién y tiene
implicaciones para comunidades, hogares y personas (CEPAL, 2018) Como resultado
de lo antes mencionado y debido a la localizacion de las universidades publicas y

privadas de mayor prestigio en el pais, muchos estudiantes deben trasladarse a las dos
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principales ciudades de Tegucigalpa y San Pedro Sula, esto da lugar a un mercado
potencial de arrendatarios que buscan una vivienda que se ajuste al presupuesto de una

persona que estudia.

2.1.1.4 Entorno Tecnoldgico
La aparicion de innovaciones técnicas en el mercado, tanto de producto como de

procesos, van a permitir a las compariias ser mas 0 menos eficientes (Escuela Europea
de Management, 2016) El entorno tecnolégico para el entendimiento del estudio en
cuestion estara basado en el uso de smartphones, interfaces y sus plataformas digitales,
Apple y Samsung dominan el mercado de teléfonos inteligentes (La Nacién, 2012) En
la siguiente ilustracion se puede observar el cambio que ha habido en el mercado de
smartphones a nivel mundial:

llustracion 2 Worldwide Smartphone Market Share by Operating System
Worldwide smartphone market share by operating system

2010 (Total sales: 297M units) 2017 (Total sales: 1.58B units)

85.9%

41.5%

22.7%
15.7% 14% 16%

4.2%
0% 0% 0.1%

Android i0S  Windows Black Others Android i0S Windows Black Others
phone  Berry phone  Berry

Fuente (Pascual, 2018)

Como resultado de estos cambios en los ultimos siete afios, la cantidad de
aplicaciones en la Play Store de Android duplica el App Store de Apple, dando como
resultado una diferencia de 11 millones de descargas en el ultimo cuarto de 2017 por
parte de Android (Pascual, 2018). Por otra parte, la Comision Nacional de
Telecomunicaciones (CONATEL) reporto que la densidad telefonica para 2017 fue de

90%, lo que quiere decir que de cada 100 personas 90 poseen un teléfono celular.
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(Diario El Heraldo, 2018). Llama la atencién el porcentaje de personas que posee un
teléfono movil, con esto va ligado el uso de internet y redes sociales, dando paso a
nuevos métodos de transferencia de informacion y maneras de poder llegar a los clientes

finales.

2.1.2 Andlisis del Micro Entorno
Se refiere a todos los aspectos o elementos relacionados en forma permanente

con la empresa y que influyen tanto en las operaciones diarias como en los resultados
(ESAN Graduate School of Business, 2016) Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente
un gran concepto de los negocios por medio del cual se pueden maximizar los recursos

y superar a la competencia, cualquiera que sea el giro de la empresa (Riquelme, 2015)

2.1.2.1 El Poder de Negociacién de los Compradores
Esta fuerza indica la capacidad de los clientes para imponer precios y

condiciones de venta (Buenos Negocios, 2016) Si el consumidor es sensible al precio el
poder de compra es alto. Si el cliente compra grandes voliumenes de productos
estandarizados por parte del vendedor, el poder de negociacion del comprador es alto.
(Riquelme, 2015) Se analizan varias determinantes que para la empresa en cuestion no
determinan una situacion critica de andlisis en muchos aspectos, las determinantes
segun las indica Porter se basan en la concentracion de los compradores respecto a la
concentracion de las compafiias, posibilidad de negociacion, volumen de los
compradores y sensibilidad del precio. (Porter, 2009a) Todos estos aspectos se
relacionan mas al area posterior del servicio que pretende prestar la aplicacion movil, ya
que las decisiones finales como tal se negociaran entre el arrendador y el arrendatario,
sin embargo, es importante mencionar que los compradores si tienen la ventaja de
decidir porque medio realizar la busqueda del bien inmueble, es decir, un método con el
que ellos se sientan mas seguros 0 una interfaz para el usuario que satisfaga de mejor

manera sus necesidades.
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2.1.2.2 Poder de Negociacion de los Proveedores
El poder de negociacion de los proveedores no es un término absoluto sino una

circunstancia que cambia con el tiempo y en funcién de las fluctuaciones del mercado y
las decisiones que, como empresa, tomemos. (OBS - Business School, 2015) Lo mejor
es convertirse en un “partner” de tu proveedor. En una relacion “win to win” (los dos
salimos ganando) el proveedor tiene mas que ganar que el propio fabricante, puesto que
consigue vender su producto y mejorar sus situaciones en la relacion comercial. (Jaen,
2015) Para esta fuerza situados en el contexto de que el proveedor principal de la
empresa se convertiria en un administrador de los servicios tecnoldgicos e interfaces de
la aplicacion, se pueden desarrollar situacion que las determinantes consideran como
una evolucion de los precios relacionados con la sustitucion, donde las politicas de
privacidad y concepcién de las ideas como propias de la compafiia seran factor clave
para manejar la balanza del lado correcto y asi no tener una dependencia Unica para

ciertos controles tecnologicos.

2.1.2.3 Amenaza de Nuevos Entrantes
La posibilidad y facilidad con la que pueden entrar nuevos competidores es un

elemento importante para medir la rentabilidad de un mercado (QuimiNet, 2018) La
existencia de barreras de entrada trae consigo los Ilamados costes hundidos, que son
aquellos que debe afrontar la empresa para entrar en el sector, para invertir en
determinados activos y que no podra recuperar cuando decida salir del sector. (Aula
Facil, 2018) Las barreras de entrada ligadas a las condiciones gubernamentales para la
creacion de nuevas companias y la determinacion de las caracteristicas esenciales para
el desarrollo de una aplicacion movil que cumpla con las necesidades de los clientes es

la determinante méas importante para esta fuerza.

2.1.2.4 Amenaza de Productos Sustitutos
Los sustitutos se convierten en amenaza especialmente cuando no sélo ofrecen
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una alternativa al comprador, sino que ademéas mejoran considerablemente el precio o
los resultados del producto en cuestion. (Deinsa, 2013) Los productos sustitutos se
identifican mediante los métodos tradicionales: boca a boca, redes sociales y paginas

web.

2.1.2.5 Intensidad de la Rivalidad Competitiva
De acuerdo con Porter, esta quinta fuerza es el resultado de las cuatro fuerzas

anteriores y la mas importante en una industria porque ayuda a que una empresa tome
las medidas necesarias para asegurar su posicionamiento en el mercado a costa de los
rivales existentes. (Porter, 2009b) Se analizan dos paginas web que representan de
manera formal la rivalidad dentro de esta industria, sin embargo, el uso de una

aplicacion movil no esta desarrollada para este mercado.

2.1.3 Situacion Actual del Mercado Inmobiliario en Honduras
De acuerdo a un articulo de Diario el Heraldo, el mercado inmobiliario de

Honduras se ve afectado por tres factores determinantes al momento de la obtencion de
un bien inmueble. EI primero es la inseguridad juridica y la informalidad de muchos
agentes. A esto se le debe sumar la retencion del 10% en concepto del impuesto de
ganancias de capital, aprobado en la Ley de Ordenamiento de las Finanzas Publicas,
Control de las Exoneraciones y Medidas Antievasion. Por altimo, la devaluacion de la
moneda ya que una buena parte de propietarios fija los precios en dolares por lo que el

aumento gradual de la renta es inevitable. (El Heraldo, 2018)

Por otra parte la relacion de las agencias de bienes raices dentro del mercado
esta regida bajo la Camara Nacional de Bienes Raices de Honduras (CANABIRH) la
cual posee un cddigo de ética que significa competencia, justicia y alta integridad
resultando de su adherencia a un ideal de conducta moral en relaciones de negocio, no

puede haber inducimiento de utilidad ni instrucciones de clientes que puedan justificar
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separarse del ideal. (CANABRIH, s.f.) EI documento también especifica todos los
factores de relacion entre agentes y clientes de los mismos, asi como el respeto de las

negociaciones existentes en el mercado.

2.2 Teorias de Sustento
2.2.1 Teoria de Investigacién de Mercado

Es importante poder identificar las necesidades de los consumidores, sus gustos,
preferencias, disgustos, experiencias adquiridas en el tiempo y las expectativas que
estos tienen sobre un producto o servicio en especifico para esto ““ la investigacion de
mercados es un elemento esencial para emprendedores y Startups puesto que esta accion
tiene como objetivo analizar el mercado y sus consumidores a dia de hoy” (Parada,
2013). Teniendo clara, la finalidad de la investigacion de mercado, serd muy facil
controlar el proyecto, detectar las diferentes alternativas y, en definitiva, encontrar una
respuesta clara y fiable. (Emprende Pyme, 2017).

La investigacién de mercados como una disciplina estratégica de decision, tiene
estructuras tedricas objetivas, verificables, razonadas y sistematizadas con métodos
cientificos (William E. Pilco Mosquera, 2015) donde se obtienen datos que una vez que
han sido tabulados y analizados permiten mostrar informacion valiosa para la toma de
decisiones.

La investigacion de mercados permite identificar oportunidades para las empresas
pero "todo proceso de identificacion de oportunidades en el mercado y la industria debe
involucrar a varias personas” (Perret, 2014) es decir, se debe involucrar al cliente y
escuchar su punto de vista para ofrecer u producto y/o servicio que satisfaga sus
necesidades en un mundo en constante cambio.

Pero, ¢Por qué es importante investigar? en este caso la respuesta es sencilla,

vivimos en un mundo donde el comportamiento, gustos y preferencias de los clientes
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son cambiantes, "el consumidor se enfrenta a una gran variedad de ofertas, casi todos
los productos satisfacen las necesidades de manera similar” (Alvarado, 2013) por lo que
es importante identificar qué caracteristicas generan valor al cliente para que las

empresas se adapten a un consumidor exigente y en constante cambio.

2.2.2 Teoria de Neuromarketing Inmobiliario
Los avances tecnologicos son cada dia mas impresionantes, hace unos afos

muchos estudios se basaban en los comportamientos de las masas y las sociedades como
un todo, hoy en dia la ciencia brinda la oportunidad de estudiar el comportamiento de
los individuos de manera subjetiva. El cerebro nos hace ser conscientes de quiénes
somos, pero también es una gran fabrica de ilusiones ya que muchas de las cosas que
sentimos y percibimos no son como parecen (Soteras, 2015) La conexidn constante con
la tecnologia no solo nos mantiene informados sino que nos vuelve mas conscientes de
nuestro entorno, esto motiva que los usuarios sean mas perceptivos y, por tanto, exijan
mayores beneficios para el consumo, tales como variedad en los métodos de pago,

interfaces atractivas, productos innovadores, publicidad auténtica, (Hipodec, 2018)

La afirmacién anterior nos lleva a considerar el termino neurociencia que se
define como la disciplina que busca entender como la funcién cerebral da lugar a las
actividades mentales, tales como la percepcion, la memoria, el lenguaje e incluso la

conciencia. (Escera, 2004)

De igual manera la neurociencia ha venido a tener implicaciones en otras areas
de estudio de las organizaciones, tal es el caso, del marketing. El neuromarketing es una
ciencia que nace aproximadamente hace unos 45 afios en Estados Unidos, pero ha
venido a tomar fuerza en el mercado latinoamericano en los ultimos 10 afios. (Forbes
Mexico, 2016) Con el objeto de entender el comportamiento humano, Jirgen Klaric

investigador y pionero del neuromarketing en Latinoamérica realizo estudios en
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laboratorios moviles con equipos multidisciplinario donde uno de sus hallazgos mas
importantes fue que las personas compran para reducir sus miedos; “es decir, buscamos
toda la vida cosas que nos ayuden a tener menos incertidumbre. Cuando entiendes esto,
entiendes como debes vender a la gente”, explica Klaric. (Forbes Mexico, 2016) Llama
la atencion otro de los hallazgos de Klaric donde descubre el principio de los 3 cerebros,
segun él, hay un cerebro racional, emocional y de supervivencia, este Ultimo es el que
mas vende cuando de negocios se habla. De acuerdo a Klaric y como conclusion en su
entrevista a la revista Forbes de México: “La gente no compra por motivos racionales,
compra por motivos emocionales: cdmo me hace sentir, y como me ayuda a sobrevivir,

que es la parte intuitiva”. (Forbes Mexico, 2016)

Por otra parte, una decisién de gasto inmobiliario de un consumidor es diferente
a las compras cotidianas que acostumbran a realizar las personas. (Certicalia, 2017) Esto
debido a que no todos los dias se escoge una propiedad o vivienda, los costos en los que
se incurre son elevados y por lo general hay contratos de por medio, el neuromarketing

también ha venido a tener relevancia en esta industria;

“El Neuromarketing inmobiliario es una sinergia de dos disciplinas, las
neurociencias y el marketing inmobiliario. La primera (neurociencia) aporta a la
segunda nuevos datos objetivos que hasta ahora no se podian medir, para que la
segunda (marketing) sea capaz de tomar decisiones de forma mas segura y efectiva en

las acciones comerciales inmobiliarias”. (Newman, 2015)

La derivacion del analisis de dos ramas de la ciencia aplicada a un mercado poco
explotado en Latinoamérica particularmente en Honduras, resulta interesante de
analizar, el neuromarketing inmobiliario puede llegar a tener un analisis muy avanzado,
desde resonancias, mediciones de electrodos, movimientos visuales y reaccion a
estimulos por parte de los clientes, sin embargo, la aplicabilidad de estos va mas alla del
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alcance de este proyecto, por lo tanto, se abordard esta teoria por medio de la
neurolinguistica que es el conjunto de técnicas que tiene por objeto el estudio de la
estructura de la experiencia subjetiva del ser humano. (Beltran, 2017) y la metodologia
DISC por sus siglas en inglés (Dominante, Influyente, Estable, Concienzudo). (Vernia,

2016)

2.2.3 Teoria del Ciclo de Vida Inmobiliario

La vida es una secuencia de ciclos que marcan las etapas de nuestro camino.
(Lopez, 2015) Muchas de las cosas que nos rodean responden a situaciones ciclicas, de
manera cultura y social; la economia es una de ellas y por consiguiente el mundo
inmobiliario. Los ciclos inmobiliarios se definen como periodos de tiempo que, con una
frecuencia entre cinco y siete afios, presentan caracteristicas parecidas con respecto a la
evolucion del precio o al alquiler de viviendas y de oficinas. (Eco-Finanzas, s.f.) De
igual manera esto no quiere decir que los ciclos histéricamente estén destinados a
repetirse como un reloj, muchos factores pueden afectar las variaciones en los precios,

costos y materia prima necesaria para el mercado inmobiliario.

"El costo del dinero (tasa de interés hipotecaria), los niveles de empleo y el
entorno economico, son algunos de los factores que determinan el momento
inmobiliario”, explica Carlos Sandoval, director general de la consultora en bienes

raices Casaro Consultores. (Solis, 2018)

Los ciclos inmobiliarios estan identificados por el “Timing” Perfecto que a su

vez incluye:
a) Lagran venta: identificar que la demanda es mayor a la oferta de la vivienda

b) Inversion sin error: identificar cuando la cantidad de compradores es menor

a la cantidad de inmuebles ofertados. (Orve, 2018)
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c) Apuesta por la especulacion: De acuerdo con el Director General de Club de
Rentas de la Ciudad de México; Rodrigo Barrera, hay otro momento
importante en el ciclo inmobiliario. Es justo la transicion entre una fase y la
otra. "Para detectar una especulacion se deben evaluar los precios actuales de

las propiedades, porcentajes de renta y la plusvalia". (Solis, 2018)

Algo importante en los ciclos econdmicos y por extension inmobiliarios es que
nada es para siempre, los fendmenos culturales pueden abruptamente cambiar la
situacion econdémica de un mercado (Vidal, 2017), asi mismo puede que el
comportamiento de las industrias se mantenga inamovible por afios, lo importante es
determinar en qué momento de la burbuja inmobiliaria se encuentra el mercado, conocer
el terreno de juego y los rivales en los negocios es importante para planear una

propuesta de valor innovadora. (Prim, 2015)

2.3 Metodologia de Investigacion de Mercados.
2.3.1 Andlisis de la metodologia.

Por definicion, la investigacion de mercados “es el enfoque sistemético y objetivo
para el desarrollo y suministro de informacion para el proceso de toma de decisiones por
la gerencia de marketing” (James R. Taylor), la misma estd basada en el método
cientifico, por lo que se estructura en una serie de pasos ordenados que permiten la
identificacion de las necesidades de los consumidores, la medicion de la satisfaccion de
los mismos y sus expectativas crecientes al producto y/o servicio de estudio.

El proyecto de investigacion de mercadeo formal se puede ver como una serie de
pasos denominados como el proceso de investigacion. (James R. Taylor) para llevar a
cabo de manera efectiva un proyecto de investigacion, es necesario reconocer que cada

uno de sus pasos estan interrelacionados y dependen unos de otros.
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2.3.2 Antecedentes.

Con el paso del tiempo los procesos van evolucionando y adaptandose a las
nuevas tendencias del mercado y la investigacién de mercados no es la excepcion, la
misma ha sufrido diferentes cambios con el paso de los afios, pero "la historia de la
investigacion de mercados es mucho mas corta, pues todo el verdadero crecimiento de
este campo ha tenido lugar en este siglo™ (Pope, 2002). Uno de los cambios mas
significativo es la forma en que se recolecta, analiza y se presenta la informacion, ya
que gracias a las nuevas tecnologias este paso se ejecuta de forma semiautomatica.

2.3.3 Andlisis critico de la metodologia.

Existen diferentes razones por las cuales utilizar la metodologia de IM, "las
organizaciones realizan investigacion de mercados por dos razones: identificar y
resolver problemas de marketing”. (Malhotra, 2008). Sin embargo, la finalidad de todo
estudio de mercado es analizar la oferta y demanda existente en un determinado sector

de actividad. (OkDiario, 2016).

Dentro de la metodologia de Investigacion de Mercados se considera que la

misma consta de 6 pasos:

2.3.3.1 Definicién del Problema

La regla general que debe seguirse para definir el problema de investigacion de
mercados es que debe permitir que el investigador obtenga toda la informacion que se
requiere "debe considerar el proposito del estudio, la informacién antecedente
pertinente, la informacidn que se necesita y la forma en que se utilizara para la toma de
decisiones™ (Malhotra, 2008). Un problema definido de forma demasiado amplia no
proporciona las directrices claras para los pasos siguientes de la metodologia.

"Definir un problema de investigacion es el combustible que impulsa el proceso

cientifico y constituye la base de cualquier método de investigacion" (Shuttleworth,
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2008) Con mucha frecuencia la importancia de este paso inicial se pasa por alto en el
deseo de comenzar un proyecto de investigacion. Esto da como resultado hallazgos de la
investigacion que no esta orientada hacia una decision (James R. Taylor).

Dentro del proceso de la definicion del problema, se ejecutan diferentes tareas
para recopilar informacion con los tomadores de decisiones para establecer objetivos,
los objetivos de la investigacion responden a la pregunta "¢ Por qué se va a llevar a cabo
este proyecto?". Generalmente, los objetivos de la investigacion se escriben antes de
Ilevar a cabo el proyecto (James R. Taylor)

2.3.3.2 Desarrollo del Enfoque del Problema

"El desarrollo del enfoque del problema incluye la formulacién de un marco de
referencia objetivo tedrico, modelos analiticos, preguntas de investigacion e hipotesis, e
identificacion de la informacion que se necesita” (Malhotra, 2008) "es necesario
desarrollar metodologias especificas para evaluar las acciones de aquellos que realizan
la funcion de compra y consumo™ (Corona, 2012)

2.3.3.3 Formulacion del Disefio de Investigacion

“Es un esquema para llevar a cabo un proyecto de investigacion de mercados.
Expone con detalle los procedimientos necesarios para obtener la informacion
requerida, y su propdsito es disefiar un estudio que ponga a prueba las hipotesis de
interés, determine las posibles respuestas a las preguntas de investigacién y proporcione
la informacion que se necesita para tomar una decisién. (Malhotra, 2008)

La elaboracion de un disefio de investigacion contiene una serie de pasos que
“incluye la realizacién de investigacion exploratoria, la definicién precisa de las
variables y el disefio de las escalas adecuadas para medirlas. Debe abordarse la cuestion
de cémo deberian obtenerse los datos de los participantes (por ejemplo, aplicando una

encuesta o realizando un experimento)” (Malhotra, 2008). En base a lo anterior, el
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disefio de la investigacién nos ayuda a identificar los procedimientos necesarios para
obtener la informacion que se requiere para estructurar o resolver problemas de
investigacion.

El disefio de la investigacion puede clasificarse de diferentes formas de acuerdo
al proposito del estudio a realizar, "generalmente, los disefios de investigacion se
clasifican de acuerdo con la naturaleza de los objetivos o de los tipos de investigacion"
(James R. Taylor). Para este contexto, el disefio de la investigacion es exploratorio
descriptivo debido a que uno de los principales objetivos es identificar oportunidades de

negocio a través de la aplicacion movil.

2.3.3.4 Trabajo de Campo o Recopilacion de Datos

Una vez que se ha disefiado la herramienta para la recoleccién de datos, se
procede a recopilar la informacion por medio de un equipo de recoleccion de datos, "la
seleccidn, capacitacion, supervision y evaluacion adecuadas del equipo de campo ayuda
a minimizar los errores en la recopilacion de datos” (Malhotra, 2008) La etapa inicial de
toma de datos y sistematizacion es fundamental para lograr un resultado exitoso. (Paz,

2018)

2.3.3.5 Preparacion y Anélisis de Datos
La preparacion y analisis de los datos engloba desde su revisién hasta la

interpretacion de los mismos, Es importante que el analisis de datos sea consistente con
los requisitos de las necesidades de informacion (James R. Taylor) "los datos se
analizan para obtener informacion relacionada con los componentes del problema de
investigacion de mercados y, de esta forma, brindar informacion al problema de
decision administrativa” (Malhotra, 2008)

Es importante que el anélisis de datos sea consistente con los requisitos de las
necesidades de informacion (James R. Taylor), el andlisis de la informacion y la

interpretacion de ésta representan diferentes pasos en el proceso de investigacion. El
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andlisis incluye explorar los datos para descubrir tendencias y patrones, asi como las
relaciones entre las distintas variables. La interpretacion de los datos, implica explicar

las tendencias, los patrones y las relaciones que surgen del analisis” (Hall, 2018)

2.3.3.6 Elaboracion y Presentacion del Informe

Es importante plasmar en un documento formal los resultados obtenidos en la
investigacion, es imperativo que los resultados de la investigacion se presentan en un
formato simple y estén dirigidos hacia las necesidades de informacion de la situacion de
decision. (James R. Taylor) Los hallazgos deben presentarse en un formato
comprensible que facilite a la administracion su uso en el proceso de toma de

decisiones. (Malhotra, 2008)

2.4. Metodologia Para La Creacion De Aplicaciones Moviles
2.4.1 Andlisis de la metodologia.

Vivimos en un mundo en constante movimiento donde las personas dependen de
sus teléfonos moviles para ejecutar diferentes tareas que facilitan su dia a dia, esto se
logra gracias a las aplicaciones mdviles, Una aplicacion movil consiste en un software
que funciona en un dispositivo maévil (teléfonos y/o tabletas) y ejecuta ciertas tareas
para el usuario (Mobile Marketing Association, 2011) son herramientas fundamentales
para los usuarios ya que obtienen acceso mas facil y rapido a contenidos, adquirir un
producto y/o servicio en tiempo real.

La metodologia propuesta para el desarrollo de aplicaciones para mdviles se
fundamenta en la experiencia de investigaciones previas en aplicaciones moviles
(Mantilla, 2014), para esto la ingenieria de software juega un papel importante en el
desarrollo, portabilidad, mantenibilidad, funcionalidad, fiabilidad y productividad del
software, igualmente, las metodologias agiles son procesos para desarrollar software de
manera rapida con gran facilidad de adopcion por los equipos de trabajo" (Amaya,

2013).
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2.4.2 Antecedentes.

Las aplicaciones moviles son uno de los segmentos de mercado que ha
experimentado mayor crecimiento en los Gltimos afios, “en la Ultima década, el uso de la
telefonia movil en Latinoamérica ha tenido un creciente auge; la disminucion de los
costos en los equipos y la evolucion de las tecnologias moviles han permitido aumentar
el nimero de usuarios y las velocidades de transferencia de informacién, garantizando
la penetracion en el mercado con un promedio de 103 lineas telefonicas por cada 100
habitantes en el 2011 en Latinoamérica” (Mantilla, 2014).

En estos momentos no existe bien claro sobre el asunto del origen de las
aplicaciones como tal. No tenemos a la mano una fecha exacta. (Alfaro, 2017) pero las
primeras aplicaciones basicas surgieron en la década de los 90 donde “los dispositivos
moviles eran los denominados teléfonos basicos de pantallas reducidas y la mayoria de
ellas no tactiles. (Alfaro, 2017)

2.4.3 Andlisis critico de la metodologia.

Si bien es cierto que las aplicaciones mdviles han incursionado en el mundo
actual, las empresas no pueden decidir implementarlo sin antes considerar la percepcion
y gustos de sus clientes ya que esto puede determinar su éxito o fracaso. La metodologia
se encuentra enmarcada en cinco fases (Mantilla, 2014) y la misma se fundamenta en la
experiencia de investigaciones previas en aplicaciones moviles (Mantilla, 2014)

La primera fase consiste en analizar y planificar el proyecto, esta primera etapa es
imprescindible para el éxito de una aplicacion. Es recomendable realizar un analisis de
todos los elementos relevantes que pueden influir en el éxito de la app, como por
ejemplo el analisis del publico objetivo, los dispositivos utilizados por estos, las
caracteristicas de las plataformas y tiendas, etc. (Mobile Marketing Association, 2011)

Un documento funcional y una planificacion realista son herramientas basicas
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para un trabajo de éxito, pero ademés es recomendable asentar las bases del proyecto
afrontando los siguientes puntos:

v" Fijar objetivos.

v" Conocer a la competencia.

v' Determinar plataforma.

v Documento funcional.

v" Definicién de necesidades.

v Determinar modelo de negocios o politica de precios.

v' Establecer recursos y planificacion.

v" Produccién de un prototipo.

La segunda etapa consiste en la creatividad y disefio de la aplicacion movil, de
acuerdo con la Asociacion de Marketing Moévil “La creatividad es en muchos casos lo
que determina que una aplicacién se convierta en una de las méas descargadas. (Mobile
Marketing Association, 2011)

Por ello, tanto el enfoque de la aplicacién en su conjunto como el planteamiento
de la ejecucion y de sus detalles deben ser creativos. Asi mismo, el analisis de la
competencia que habremos realizado con anterioridad, nos ofrecera valiosa informacién
para poder orientar el enfoque creativo”. (Mobile Marketing Association, 2011) la
creatividad emerge mientras desarrollamos una actividad que nos permite entrar en un
estado de flujo donde se realizan conexiones entre neuronas del cerebro que antes no
estaban conectadas (Bollullo, 2012).

Una vez realizado el disefio se comienza con el desarrollo y programacion de la
aplicacion mavil, para que este se realice de forma correcta el documento funcional
debe contener el mayor detalle posible especificando contenidos, disefio y funcionalidad

de la app. Como cuarta etapa, una vez realizada la app se procede a la publicacion y
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posicionamiento. Cada una de las plataformas moviles en las cuales se van a subir las
aplicaciones requiere una serie de acciones que son necesarias para poder publicar la
misma. (Mobile Marketing Association, 2011). En esta etapa se define las estrategias de
marketing y posicionamiento de la aplicacién movil.

Como ultima etapa se considera la medicion y seguimiento de la aplicacion movil
ya que de esta forma determinamos el éxito o fracaso de la misma a mediano y largo
plazo (Mobile Marketing Association, 2011) Es fundamental realizar un analisis de los
comentarios y ratings de los usuarios que se han descargado la aplicacién y la han
valorado y comentado. (Mobile Marketing Association, 2011)

Del total del tiempo dedicado a medios, los dispositivos moviles disputan la
posicion preeminente de la television o el PC, con una media diaria cercana al 40% del
total por encima de las dos horas y media diarias (Juan Miguel Aguado) su usabilidad
esta relacionada con los atributos de una aplicacién o sistema, asi como también de su
contexto; se entiende por atributo la caracteristica o propiedad de una aplicacion de
software. (Juan Gabriel Enriquez)

Las caracteristicas identificadas en el estudio son las bases para la elaboracién del
prototipo, el cual se encuentra dentro del alcance de la investigacion para poder
presentar de forma visual los diferentes beneficios que la aplicacion dara tanto a los

arrendatarios como a los arrendadores de bienes inmuebles de Tegucigalpa.
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CAPITULO 11l METODOLOGIA

El presente capitulo incluye la metodologia aplicada para la recoleccion de

informacién mediante instrumentos de medicion que fueron seleccionados, tomando

como parametros de eleccion el alcance, enfoque, dimensiones e indicadores que dieran

respuesta a las preguntas de investigacion. Se analiza la muestra de la poblacion y sus

caracteristicas.

3.1 Congruencia Metodologica
3.1.1 Matriz Metodoldgica

La siguiente matriz se construye para garantizar

la congruencia del

planteamiento del problema, los objetivos establecidos y las preguntas de investigacion

generadas que facilitaran la construccion de los instrumentos para recoleccion de datos.

Tabla 1. Congruencia Metodoldgica

CONGRUENCIA DEL PLANTEAMIENTO

Titulo Objetivo General

Identificar las
caracteristicas que puede
impulsar a los
arrendadores y
arrendatarios de
Tegucigalpa a adquirir
una aplicacién movil
que brinde el servicio de
eleccion de bienes
inmuebles y terrenos
para alquiler en el afio
2019 y disefiar una
propuesta de valor
contenida en un
prototipo de una
aplicacion desarrollado
hasta la elaboracion de
un disefio base de las
caracteristicas del
mercado.

“Estudio para
determinar la
oferta de valor en
aplicacion movil
para arrendadores
y arrendatarios”.
Tegucigalpa 2019

Objetivos Especificos

Determinar las diferentes
caracteristicas que hacen atractiva una
aplicacion movil para la eleccion de
bienes inmuebles y terrenos para
alquilar segan los arrendadores y
arrendatarios de Tegucigalpa.

Detectar las barreras de comunicacién
que existen entre un arrendador y un
arrendatario en el mercado de bienes
raices de Tegucigalpa.

Proponer el disefio de la aplicacion
mévil para eleccion de bienes
inmuebles y terrenos con una propuesta
de valor que satisfaga las necesidades
de los arrendadores y arrendatarios de
Tegucigalpa.

Evaluar el grado de confiabilidad que
tienen los métodos actuales de eleccion
de bienes inmuebles para los
arrendadores y arrendatarios en
Tegucigalpa.

Identificar si genera valor para el
arrendador o arrendatario que la
aplicacion movil contemple la opcion
de realizar pagos directos para reserva
o deposito del bien inmueble.

Enumerar cuales son los obstéaculos que
hacen que una negociacién se vuelva
complicada

Preguntas de Investigacion

¢ Qué caracteristicas impulsan a los
arrendadores y arrendatarios a descargar y
utilizar una aplicacion mévil para eleccién
de bienes inmuebles o terrenos en
alquiler?

¢Coémo las barreras de comunicacion entre
arrendadores y  arrendatarios  de
Tegucigalpa pueden afectar la aceptacion
de la aplicaciéon movil?

¢Qué caracteristicas impulsan a los
arrendadores y arrendatarios a descargar y
utilizar una aplicacion mévil para eleccion
de bienes inmuebles o terrenos en
alquiler?

¢Es confiable en términos de servicio de
transacciones y gestion de citas para los
arrendadores de Tegucigalpa ofertar un
inmobiliario por medio de una aplicacion
movil?

¢Generaria valor para el arrendador o
arrendatario que la aplicacion movil
contemple la opcion de realizar pagos
directos para reserva o deposito del bien
inmueble?

De las experiencias de los arrendadores y
arrendatarios ¢Cuales son los obstaculos
que hacen que una negociacion se vuelva
complicada?
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3.1.2 Operacionalizacion de la Variable

En la siguiente tabla se contemplan las variables con sus respectivas dimensiones e indicadores especificos contenidos en los items que

son medibles y comparables.

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES - APLICACION MOVIL BIENES INMUEBLES

Definicidn

inmueble para alguiler

Na. Pregunta de Investigacion Variable Dimensiones Indicador ltem
1. O Inz sigulenta: datns, marqua con una ¥ Iss que sonsiders nocasaros para croar al parfll
del arrandador:
Date Obligatorio | Dato wisible en la app
cradibilidzd de la informacidn Informacidn del usuario Mombre completo
Idertidad/ KTH
Tekfons
Celuilar
Correo electranico
. - Nivel de saguridad que
£Es confiable en términos de servido de : g q . ) o
transacciones y gestion de citas para los perciben los 2. [ 105 siguientes datns de 105 USUanos seheccione cusles consiters obligatanos y cusles
o A - arrendadores para wizibles para cualguiera persona
1| arrendadores de Tegucigalpa ofertar un confiabilidad i - Pab_r .
inmabilizric por medio d= una aplicacidn orertar U inmogilianio Dato Obligatonio | Dato visible en |& app
mevil? por medio de una Mombre complets
: aplicacion midvil seguridad parsonal Infarmacicn del arrendadar Identadan
Teléfena
Chreccidn
Lugar de Trabajo
Cormeo elact ronico
. R 15. D=0 a 10, {Qué tanto confiaria ud en un servicio de transacciones por medio de una
Seguridad Transaccional N 2
Fonderacion de |z escala establedda aplicacion movil?
Programacién de citas 1?. De 0ai0, ;ous mnfo confiaria ud er.|'ur| mmclu de gestion de citas para visitar &l
Ponderacion de la escala establecida bien inmueble por medio de una aplicacian movil?
. 3. Edad:
Areptacion de una -
= 317 a 25 afios
generacion para el uso .
Edad de aplicaciones mdviles Afios : -
para arrendamienta de SEEE .‘3 anos.
. - d. 44 afios en adelante
bienes inmueblas =
Afio
Hombres y mujeres da .
tezucigal :a qu,:buscan 2 -
Género _ hombres y mujeres Cantidad de personas encuestadas Hombres y mujeres a. Femenino
u ofrecen un bien B s b. Masculing

Ingreso Promedio Mensual

Valer promedio en
lempiras destinado al
alquiler de un bien
inmugkle

Lempiras

Lemgiras

5. éQué promedio mensual destina a alquiler de un bien inmueble?
3. Lps 4,000 a Lps 3,000

b. Lps 10,000 a Lps 15,000

t. Lps 15,001 a Lps 20,000

d. Lps 25,001 a Lps 30,000

& Lps. 31,000 en adelante
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£0Wé caracteristicas impulsan a los
arrendadores y arrendatarios a descargar
y utilizar una aplicacion mdvil para
elecdion de bienes inmuebles o terrenos
en alquiler?

Tipa de bien inmushle

Clasificacion del bien
inmueble que los
arrendadores y
arrendatarios tienen o
buscan para alguiler

Inmueble a ofertar [Arrendadaor)

Tipo de bienes inmuebles que poseen para alquiler

17. {Cué tipo de bien inmueble tiene o ha tenido para alquilar?
a.Terrena

b. Casa

€. Apartamento

d. Local para negocio

2. Otros:

Inmueble buscado [Arrendatario]

Cantidad de bienes inmuebles que 52 busca alguilar.

1E. {Qué tipo de bien inmueble busca/ha buscado para alquilar?
a. Terreno

b.casa

C. Apartamento

d. Local para negocio

Contenido informative del
bien inmueble

Infarmacion sobre el
bien inmueble qua
presanta la aplicacion
meavil al usuario.

Filtros de Busqueda

2. Otros:
Rango de precio - - - o A . - .
9.4l de utilizar |2 aplicadon para eleccdon de un bien inmueble, é Considera util
Zona Ia opcion de filtrado para realizar la busqueda?
a.5
Fotografia iz

Disponibilidad del bien inmueblz

Seguridad

Tipo de Inmueble

Cantidad de habitaciones

Servicios extras

6. iCudles de los siguientes filtros considera més importante al momento de realizar la
busqueda de un bien inmusble dentro de la aplicacidn mavil?

a. Rango de precio

b. Zona

. Fotografia

d. Disponibilidad

&_Seguridad

f. Tipo de Inmueble

. cantidad de habitadonas

h. Servicios extras

Experiencia del arrendador

Numero de veces que se selecciona cada opcidn

18. En su experiencia §Que informacien resulta mas lamativa para los posibles clientes al
momento de ofertar un bien inmueble? Seleccione un maximo de 3 opcdones

a. Fotografias llamativas

b. Conocer | precio

. Ubicacion del bien inmusbls

d. Caracteristicas (nimero de habitaciones, pisos, servicios lavanderia, etc)

& 0tros

preferencias del arrendatario

Numers de veces que se seleccidn cada opcion

20. i0Oué informacion considera importante al momento de buscar un bien inmueble?
Seleccione un maximo de 3 opciones

a. Fotografias llamativas

b. Conocer &l precio

. Ubicacion del bien inmusbls

d. Caracteristicas {mimero de habitaciones, pisos, servicios lavanderia, etc)

& Otros
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Fara & arrendatacics

Cantidad de pericnas gus ext de scusrds con lis opdones extas de e aplcaciin miwd

a5
. Mo

22 fla pataris que i
arsmricrm?

. H

. Mo

30, sl pataris gue e rrivel| Emeie T al de gue s
publiquen numvs: bene nmusbibs: e cumpls con dus pankmetros de bingusde?
a5

. Mo

33 50w quid form be otecis recibi b notificeckne?

a. hctMcacicnm dentro de la ape.

baiaden an w bisguedas

Opdone sdcions e . Mo Sn Texio
FLT———— & Cormee Bacirinks
Dpdnr-.ll"hnﬁll Py e
e arrendadores
45 Da 0 10, J00es tan it comsldaracia un serwicl un serdcle donde se presentan dites
e los profh yoarcterhticn mib buscadis por koo wsuaries?
23 bsfarin dhunde 8 pager por sibe servicio?
a5
Fara wl e ador Cardesd de peraon e que mdaris dhpumic o peger por un svico sdickenal = Mo
3E. D 0 10, 20l i it comildenicia ko opdin da un senido de paitidn de contriton
dm por medlo da la dn mdnl}
30, Bt dlipunite & pager por eibs serdc?
a5
k. Mo
8. JComiders Ud. Gt la opckin de comparar un blan inmusile con otrol
Proventad in R P Compraccn de serm nruste o paredon de moedeeation e mnienids Aleres e
app e cara o usuaric. E. Mo
7. ik plataforrea vl sy dhipestive mél?
Fiatadarma donde debe e
Digonizlizad de b Bpp | areare b schocsén B Cartidad S personas por shisrma ' e peraonas R
peibles unsario & Windows
d. Ot

™

rCud carscterilion mpubsan s ks
arrerdadone g armendatecon 1 Smoargar
'y utiliar ure splicackdn mdvl pane
whecidn di benm nmusbibs o terens
CETIET

Aoaptadin de la aplicdones)

Walbser pare Smoargar
v utlloer s aplloaddn
rraredl por parts de o
arEndadorns v
arrendatario

Aceptackin pars Smcargar

Cartided de peronm sur sderion dapeestm @ decanger o aplloaddn midl § cormtidasd
deencumilado

4. dEitaria dbpueito o wllr ures splceciin mavl para olertar o shagc bl
nmusblie?

. H

. Mo

Bartenai e comun icacidn

e ftasies de
comunicackn yio
camunicackin et
arrendadore v
arrendutario.

Carale de cmuniccén

Carntidad de madiz dhponiles pars comunicars antre srendedores y arrendatarics.

L0, Para carmen icana can un amndeder o arrenditans {De oo manena praflens
hacarial

. Vi alifore:

. ‘wia Whatstop

< ‘Wia cormeo slectrinico

varacidad da la Infermaciin

Expariencias de o anossstadon respectc @ viesndas pasadas

1. Durants s ultma alc ihe buscesc o ha peraads on buscar un Blen nmusbie par
wbguilarl

a5

L]

Dénse considens Ud. qua o informackin schi un Blen inmusbis s mil conflabis?
. Pariddicm

. Andes Socisles

e Aglicacicrm

d. Pigini Wab

15 2Algurs ve2 i tenklo una mals experiencls por Informiciin incormects sl momants
dw wer un Blen nrmsbie?

. H

. Mo

28 D Oa 10, O lan inmerdorme se dnbd con esa sisedin b
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Tiempos de respuesa

Dins y horas

14, iPor o general cuando solicta informacion soore un bien inmusole osnto tiempo
tardan &n responderiz?

B.Un par o= homs

b Un dia

€. Més o un ci

. Una semans

. Mis de uns semana.

aiFensrars wlor para &l arrendador o
arrendatario que la aplicacion mwil
contemiple I3 ppCcn de realizar pagas
directas o pREOS para reserva del bien

inmuebie?

Mitodos de pago

Amrandador

Cantidad de personas por tipo de pago,cantided e personas encsestadas

Diferentes formas de
pagoe que tienen
disponinles los
arrendadores y
Brrencatarios pars
recibir o realizar los
pages de alquiler del
bien inmuebie

Arrendatario

Cantidad de personas por tipo de pago,/cantidad de personas encsestadas

24, i0we método de pago utilize o he utiizado mas frecesntements pars resiizar & pago
cie abquiler cel bien inmuedle?

. Fago en efiectivo

b Depasito & ossnts

c. Tranzferencia lectronica

. Pazo tarjsta oe recito

& Chagus

f. Dtros:

23, De o anterior dCusl prefisre®
. Fago en efectivo

b. Deposito & ossnts

c. Transferencia electranica

. Pago tarjsta oe redito

& Chagus

f. Otros:

Fagos electronicos dentro de Ia spp

Cantidad de personas int=resades en ks opcion de pagos por medio de |a aplicacion
miwil

2. ile interesaria gue Ia 2 plicacion tengs I2 0poan para realiiza pagos directos de
resaryn 0 deposito del bien inmuebis?

8. 5i

b No

23, iD= que forma preferiria reslizar &) pago dentro o= k2 2olicacion®
B, Ingresn ge b tarjets de oredito.

b Cuents de PayPal

€. Otros,

De Ias experiencas de los amendadores y
arrendatarios iCusles zon los absticulos
gque hacen que una negedindidn sz vusha

complicada?

Experiencias

Acontecimientos
por los arrendadores y
Brrencatarios de
Tegudgaipa =n relacion
sl alquiler de un bien
inmuebie

wivicios|

Teempas de resouesa
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3.2 Disefio de la Investigacion
Para el desarrollo de esta investigacion, se comenz6 por realizar una

investigacion exploratoria, con datos primarios y secundarios dando un enfoque
cuantitativo. Se emplearon entrevistas en profundidad no estructurada con preguntas
abiertas (Ver Anexo 1) con el propietario de la inmobiliaria Los Robles en las
instalaciones de la misma y con arrendadores independientes en las instalaciones del
Departamento Administrativo de Inquilinato en la ciudad de Tegucigalpa, quienes se

prestaron a compartir sus percepciones con los investigadores.

El disefio de la investigacion es de caracter concluyente ya que proporciona
informacion necesaria desde dos puntos de vista: el primero de los arrendadores donde
conocemos que los haria utilizar una aplicacion movil para salirse de los métodos
tradicionales; de igual manera, conocer como hacen llegar su oferta. Como segundo
punto de vista se obtendran datos de los arrendatarios, estos resultados estaran
enfocados en las caracteristicas que esperan tener dentro de la aplicacion movil: tipos de
filtros, opciones de reserva y comparacion entre propiedades. Para ambos casos se
obtendran datos para la creacién de los perfiles, los bienes inmuebles mas ofertados y
buscados, asi como los sistemas operativos que mas utilizan las personas para responder
al problema de investigacion para la toma de decisiones sobre el curso a tomar en el

disefio de la aplicacién mdévil y asi elaborar el prototipo de la misma.

A su vez se considera que es una investigacion descriptiva ya que se
identificaran las caracteristicas que agregaran valor a la aplicacién mdvil; adicional, la
investigacion responde a un disefio transversal simple pues la muestra seleccionada sera
evaluada mediante un cuestionario estructurado de caracter electronico aplicandola

online a los arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa.
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3.3 Técnicas de Muestreo
3.3.1 Poblacion
La poblacion que engloba la siguiente investigacion se encuentra compuesta por

dos grupos. Uno esta formado por los arrendadores que son las personas duefias de los
bienes inmuebles y que mantienen una relacién comercial ofertando estos por los
diferentes medios que se consideran tradicionales, el otro grupo esta conformado por los
arrendatarios y su situacion esta ligada a la necesidad de busqueda de vivienda, terrenos
para construccion o locales para negocios y que mediante un contrato o gestion

comercial alquilan o reservan el bien, todo esto dentro marco territorial de Tegucigalpa.

3.3.2 Muestra
3.3.2.2 Marco del Muestreo
Con el fin de delimitar una muestra se proceden a utilizar los siguientes tres

elementos:

1. Lugar: el estudio se realizara en la inmobiliaria Los Robles, inmobiliaria
Williams & Moncada para la parte cualitativa, se realiza en las afueras
del Departamento Administrativo de Inquilinato, oficinas centrales de
Walmart, sucursal principal de Banco Atlantida, INPREMA, INJUPEN,
Plaza Miraflores, Facultad de Ciencias Médicas de la Universidad
Nacional Autébnoma de Honduras, en el campus central de Tegucigalpa
de la misma institucion y referencias independientes que caben dentro de

los grupos anteriormente mencionados para la parte cuantitativa.

2. Tiempo: por motivos de aplicabilidad y brevedad en el tiempo de la
investigacion se dirige el estudio a los arrendadores y arrendatarios de

Tegucigalpa en el mes de noviembre de 2018.

3. Contenido: para los arrendadores se evaluaran Unicamente a las

personas, que posean o han poseido en el dltimo afio un bien inmueble,
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de igual manera para los arrendatarios se tomaran en consideracion las
personas que buscan o han buscado alquilar en el mismo periodo de
tiempo. Otro punto importante en esta seccion es la utilizacion de los
datos de las personas que estan dispuesta a utilizar una aplicacion movil
ya sea para ofertar o buscar el bien inmueble. Estos tres criterios seran

excluyentes o incluyentes para la investigacion. Ver llustracion 3.

3.3.2.3 Tamaiio de la Muestra
Para los arrendatarios se utilizard una muestra probabilistica simple, tomando

como poblacion el dato del Instituto Nacional de Estadistica que indica que 68 mil

personas en Tegucigalpa alquilan. (Diario la Prensa, 2018)

Se utiliza la siguiente

formula;

N><Za2 X pXxq

n= 2
d*x(N-1)+Z,°xpxq

En donde, N = tamafio de la poblacidon, Z = nivel de confianza, P = probabilidad
de éxito, o proporcion esperada Q = probabilidad de fracaso D = precision (Error

maximo admisible en términos de proporcion).
Por lo tanto:

~ 68,000x(1.96)2x0.5x(1 — 0.5)
" (0.05)2x(68,000 — 1) + (1.96)2x0.5x(1 — 0.5)

n

n = 382.01
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Ecuacion 1. Férmula para el calculo de la muestra.

los amendadores gue posean bienes
nmuekies para aguler en el dbtimo Inicio
afo, Henen mayor reevanda ol
momenio de la recoleccion de dalos por
S experencias moienies
L |
II
|

Durante & Gkimo
ano ;ha buscado
o ha pensado en
buscar un bien
immusble para
alquilar?

Qué tipo de bien
nmueble tiens o
ha tenido para  [4—~Arrendador
alquilaren =l
litime afio

;Estaria dispuesto
a utilizar una

#  aplicacion mavil

para elegrbisnes
inmusbles?

llustracion 3. Diagrama de Inclusion para Encuestas Arrendador y Arrendatario.

De acuerdo con los célculos de la formula, se determina que la muestra

representativa para los arrendadores es por aproximacion de 382 personas.

Para los arrendadores se utilizara el método de bola de nieve lineal, debido a que
este tipo de personas no estan localizadas en un solo lugar y la disposicion de brindar el
apoyo para el llenado de la encuesta es mas complejo que los arrendatarios, por lo tanto,
en este muestreo se iniciara con una persona identificada que posee bienes inmuebles
para alquiler, la cual debera referenciar a otra persona que cumple con las mismas

caracteristica en términos de poseer una propiedad para alquiler, la cual a su vez,
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recomendara otra persona hasta tener una muestra representativa a criterio propio y que
brinde informacion relevante para la investigacion. Si bien es cierto este método de
muestreo no brinda una manera de calculo exacto en base a una poblacion desconocida,
se ha identificado un factor dentro las encuestas de arrendatarios que servird para
estimar la cantidad de bienes inmuebles que posean los arrendadores que prestan el
servicio a los clientes encuestados, es decir, conoceremos cuantos arrendadores en

promedio existen en proporcién por la cantidad de arrendatarios.

Cantidad de Arrendatarios Encuestados

n= Cantidad Promedio de Bienes Inmuebles por Arrendador
n=—- n =955

Dada la ecuacion anterior la cantidad de arrendadores a encuestar es de 96.

3.4 Técnicas e Instrumentos Aplicados.
3.4.1 Entrevista
Para la aplicacion de la entrevista se visitd a la Inmobiliaria Los Robles ubicadas

en el centro comercial Plaza Miraflores, donde en un ambiente controlado, aislado de
distraccion visual y auditiva al Lic. Andrés Salinas se le pidié que respondiera a las
preguntas que se le iban a realizar, explicandole la finalidad de la investigacion y
agradeciéndole por el tiempo brindado, las preguntas realizadas podian ser contestadas

de manera abierta, es decir, sin limitaciones (Ver anexo I).

3.4.2 Encuesta
Se disefiaron dos cuestionarios digitales para cada grupo (arrendadores y

arrendatarios) utilizando como herramienta principal la aplicacion de Google Forms, las

preguntas son cerradas utilizando técnicas de escalamiento de rango ordenados.

El instrumento para los arrendatarios estd compuesto de 34 incisos, 25

corresponden a preguntas del tema de investigacion, seis ligadas al neuromarketing y
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neurolinglistica y 3 de datos demograficos. Siendo cada una de estas de caracter

obligatorio.

Por otra parte, los arrendadores deben contestar 20 preguntas, 18 corresponden
al tema de investigacion y el resto son datos demograficos, de igual manera todas de

caracter obligatorio.

3.4.3 Prueba Piloto
La prueba piloto general consistid en la aplicacion de las encuestas a un pequefio

grupo controlado de personas, que contempla a arrendadores y arrendatarios de
Tegucigalpa con el fin de evaluar diversos aspectos importantes de redaccion,
comprension de datos, recomendaciones y otros, vitales para el mejoramiento del disefio

de la misma.

Actualmente, el instrumento de investigacion posee un avance significativo en la
definicién de la tematica y en la redaccién de las preguntas, por lo que se hace necesario
Ilevarla al campo, de manera que, al someterla a una prueba real, se puedan observar las
diferentes circunstancias que pueden suceder y que no es posible conocer sin antes

realizar esta prueba.

El probar las encuestas ante los arrendadores y arrendatarios, antes de aplicarla a
la muestra definida es una forma de reducir los errores que se puedan generar y a su vez,

disminuye el trabajo posterior de correcciones y cambios en las preguntas.

3.4.3.2 Objetivos de Prueba Piloto

Objetivo General: Someter a una prueba, las encuestas para arrendadores y
arrendatarios con el fin de comprobar su aplicacion en el campo y la respuesta de la
poblacion a las mismas.

Obijetivos Especificos:
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Probar la redaccion de cada una de las preguntas de ambas encuestas.

Verificar la comprension de las preguntas por parte de las personas

entrevistadas.

Comprobar que las preguntas cumplan con sus objetivos y que la

informacidn que las personas brinden sea la que se pretende obtener.

3.4.3.2 Aplicacion de Prueba Piloto

La prueba se llevo a cabo en zonas aledafias al Departamento Administrativo de

Inquilinato (DAI) ubicado en el boulevard Centroamérica, Tegucigalpa la misma fue

aplicada del 12 al 16 de noviembre de 2018 a 33 arrendatarios y seis arrendadores, los

cuales indicaron ciertas observaciones respecto a las preguntas, que sirvid para afinar

detalles en el instrumento para la recoleccion de datos. (Ver anexo 11y 1lI).

La muestra se eligié con base al 10% de la muestra de las encuestas a aplicar, se

definié una muestra de 38 arrendatarios y 9 arrendadores, sin embargo, la muestra no

pudo abarcarse en su totalidad ya que, se debio tomar bastante tiempo para lograr ubicar

a los participantes en un periodo corto de tiempo, no obstante, es importante mencionar

que el 86% de las entrevistas fueron realizadas. S6lo faltaron cinco encuestas para

arrendatarios y tres para arrendadores de realizarse lo que no perjudica la prueba.

Tipo de
Encuesta

Arrendador

3.4.3.3 Resultados de Prueba Piloto

Cédigo

AP1

AP2

AP3

Pregunta

¢Qué tipo de bien inmueble
tiene o ha tenido para alquilar
en el ultimo afio?

En su experiencia ¢Qué
informacion  resulta  mas
[lamativa para los posibles
clientes al momento de ofertar
un bien inmueble?

Para comunicarse con un

Observaciones

Sin dificultades.

Sin dificultades.

Sin dificultades.
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arrendatario ¢De qué manera
prefiere hacerlo?

AF1 ¢Ha tenido inconvenientes en = Sin dificultades.
el pasado al momento de
concretar una negociacion de
alquiler de bien inmueble?

AP4 De 0 a 10 ¢Qué tan Sindificultades.
inconforme se sintio con la
situacion?

AP5 ¢Qué tipo de inconvenientes Se agregd la opcion “Problemas
ha tenido que no permiten que con el contrato”.
una negociacion se concrete?

AF2 ¢Estaria dispuesto a utilizar Sin dificultades.
una aplicacion mdvil para
ofertar 0 elegir bienes

inmuebles?
AP6 Y De los siguientes datos de los Se agregdé la opcion “correo
AP7 usuarios seleccione (cuales electronico”.

considera obligatorios? De los

siguientes datos de los

usuarios seleccione ¢cudles

visibles  para  cualquiera

persona?

AP8 De 0 a 10, (Qué tanto Sin dificultades.

confiaria Ud. en un servicio

de gestidn de citas para visitar

el bien inmueble por medio de

una aplicacion movil?

AP9 De qué forma le gustaria Se agregd la opcion de correo
recibir las notificaciones electronico.

AP10 ¢De qué manera recibe el Se agregd la opcion “Cheque” a

Y pago de alquiler del bien solicitud de los arrendadores.

AP11 inmueble? ;De qué manera
prefiere recibir el pago de
alquiler del bien inmueble?
AF3 ¢cLe interesaria que la Sin dificultades
aplicacion tenga la opcion
para realizar pagos directos de
reserva 0 depodsito del bien
inmueble?
AP12 De 0 a 10, ¢(Qué tanto Sin dificultades.
confiaria Ud. en un servicio
de transacciones por medio de
una aplicacion movil?
AP13 De 0 a 10 ¢(Qué tan util Sin dificultades.
consideraria  un  servicio
donde se presentan datos
estadisticos de las
preferencias y caracteristicas
mas buscadas por los
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Arrendatario

AP14

AP15

AP16

AP17

AD1
AD2
BF1

BP1

BP2

BP3

BP4

BPS

BF2

BP6

usuarios?
¢Estaria dispuesto a pagar por
este servicio?

¢De 0 a 10 Qué tan util
consideraria la opcion de un
servicio de gestion de
contratos de arrendamiento
por medio de la aplicacion
movil?

¢Estaria dispuesto a pagar
para el servicio de gestion de
contratos de arrendamiento
por medio de la aplicacion
movil?

¢Qué plataforma utiliza su
dispositivo movil?

Edad

Género

Durante el Gltimo afio ¢ha
buscado o ha pensado en
buscar un bien inmueble para
alquilar?

¢Qué tipo de bien inmueble
busca/ha buscado para
alquilar?

¢Donde considera usted que la
informacién sobre un bien
inmueble es mas confiable?
Para comunicarse con un
arrendador ¢De qué manera
prefiere hacerlo?

¢Por lo general cuando
solicita informacién sobre un
bien inmueble cuanto tiempo
tardan en responder?

¢Alguna vez ha tenido una
mala experiencia por
informacién  incorrecta  al
momento de ver un bien
inmueble?

¢Ha tenido inconvenientes en
el pasado al momento de
concretar una negociacion de
alquiler de bien inmueble?

De 0 a 10 ¢Qué tan

Inicialmente, esta pregunta no
estaba en el instrumento, pero se
necesitaba saber Si los
arrendadores estarian dispuestos a
pagar por servicios adicionales de
la aplicacion movil.

Sin dificultades.

Inicialmente, esta pregunta no
estaba en el instrumento, pero se
necesitaba saber Si los
arrendadores estarian dispuestos a
pagar por servicios adicionales de
la aplicacion movil.

Sin dificultades.

Sin dificultades.
Sin dificultades.
Sin dificultades.

Se agregd la opcion “Local para
negocio”.
Sin dificultades.

Sin dificultades.

Sin dificultades.

Sin dificultades.

Sin dificultades.

Sin dificultades.
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BP7

BF3

BP8
BP9

BF4

BP10

BP11

BP12

BP13

inconforme se sintio en esta
situacion?

¢Qué tipo de inconvenientes
ha tenido que no permiten que
una negociacion se concrete?
¢Estaria dispuesto a utilizar

una aplicacion mdvil para
elegir bienes inmuebles?
De los siguientes datos,

marque con una X los que
considere obligatorios para el
perfil del arrendador. De los
siguientes datos, marque con

una X los que considere
visibles para el perfil del
arrendador

Al momento de utilizar la
aplicacion para eleccion de un
bien inmueble, ¢Considera
atil la opcion de filtrado para
realizar la busqueda?

¢Cuales de los siguientes
filtros considera mas
importante al momento de

realizar la busqueda de un
bien inmueble dentro de la
aplicacion movil?

¢Qué informacion considera
importante al momento de
buscar un bien inmueble?

¢Le gustaria que la aplicacion
tenga la opcion de guardar los
bienes inmuebles que Ilamen
su atencion?

¢Le gustaria que la aplicacion
le muestre recomendacion
basadas en sus buasquedas

Se agregd la opcion “Problemas
con el contrato”

Sin dificultades.

Se elimind la opcion “RTN” ya
que los encuestados comentaron
que no ven necesaria esa
informacion.

Sin dificultades.

Inicialmente se consideraron 6

opciones de filtrado en la
encuesta:  fotografias,  zona,
seguridad, cantidad de
habitaciones y servicios extra; sin
embargo, los encuestados
consideran importantes la
disponibilidad y el tipo de bien
inmueble  para realizar su
basqueda. Adicional a esto,

inicialmente se consider6 como
una pregunta de respuesta Unica
pero los encuestados solicitaron
poder seleccionar mas de una
opcion por lo que se cambid la
pregunta a seleccién maltiple.

Se restringidé el ndmero de
respuestas a 3 opciones, ya que
los encuestados solicitaron poder
escoger méas de wuna opcion.
Originalmente la pregunta era de
seleccion unica.

Sin dificultades.

Esta  pregunta no  estaba
considerada en el instrumento
original, se agrego a
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BFS

BP14

BP15

BP16 Y
BP17

BF6

BP18

BP19

BP20

BP21

BD1
BD2
BD3

3.5 Trabajo de Campo
3.5.1 Entrevista

anteriores?

¢Le gustaria que la aplicacion
movil envie notificaciones al
momento de que se publiquen
nuevos bienes inmuebles que
cumpla con sus parametros de
basqueda?

¢De qué forma le gustaria
recibir las notificaciones?
;Considera usted util la
opcion de comparar un bien
inmueble con otro?

¢Qué método de pago utiliza
0 ha utilizado mas
frecuentemente para realizar
el pago de alquiler del bien
inmueble? ¢(Qué método de
pago prefiere para realizar el

pago de alquiler del bien
inmueble?
¢cLe interesaria que la

aplicacion tenga la opcion
para realizar pagos directos de
reserva 0 depdsito del bien
inmueble?

¢De qué forma preferiria
realizar el pago dentro de la
aplicacion?

De 0 a 10, (Qué tanto
confiaria usted en un servicio
de transacciones por medio de
la aplicacion mavil?

De 0 a 10, (Qué tanto
confiaria usted en un servicio
de gestidn de citas para visitar
el bien inmueble por medio de
la aplicacién movil?

¢Qué plataforma utiliza su
dispositivo movil?

Edad

Género

Ingresos destinados a alquiler

3.5.1.1 Recursos
A las entrevistas asisten dos personas para recolectar la informacidn necesaria,

recomendacion de los

arrendatarios.
Sin dificultades.

Se agreg6 la opcion de “correo
electronico”.
Sin dificultades.

Se agreg0 la opcion de depdsito
en ventanilla.

Se cambia la redaccién de la
pregunta ya que generd confusion

Se agreg0 la opcidn de ingreso de
tarjeta de debito.

Sin dificultades.

Sin dificultades.

Sin dificultades.
Sin dificultades.

Sin dificultades.
Sin dificultades.
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se cuenta con dos hojas de papel en las cuales estdn las preguntas impresas, con
consentimiento del entrevistado se graban lo conversado mediante una aplicaciéon de

teléfono movil para sustraer la informacion relevante y dar forma al estudio.

3.5.1.2 Tiempo y Locacion
La investigacion de campo se realizé en las instalaciones de la inmobiliaria los

Robles, ubicada en el tercer piso del centro comercial Plaza Miraflores contiguo a la
Curacao, la entrevista tuvo una duracion de media hora, se realizé en un ambiente sin

distracciones visuales y auditivas el dia viernes 23 de noviembre de 2018 a las 9:00 a.m.

3.5.1.3 Procedimiento
Se inicia la sesion con la presentacion de los nombres del equipo, luego se

explica el motivo del estudio continuando con un agradecimiento, una vez establecidos
los pardmetros de cortesia se inicia la entrevista en un orden secuencial l6gico de las
preguntas ya preparadas, se guia al entrevistado en las preguntas indicandole que no
existen respuestas erréneas y que toda informacion brindada es valiosa para la
investigacion, de igual manera, se indica que es confidencial y para uso académico
unicamente. Para finalizar se agradece nuevamente por el tiempo brindado y se consulta

si hay alguna duda o comentario respecto a la entrevista.

3.5.1.4 Sesgos y Limitaciones
Coordinacion para los tiempos de atencion por parte de los entrevistados ya que

cuentan con agenda ocupada. Adicional, el entrevistado se muestra escéptico ante las
preguntas realizadas, interesado en conocer las ganancias que recibira al utilizar la

aplicacion, desviando un poco el enfoque de la entrevista.

3.5.2 Encuesta
3.5.2.1 Recursos
Se cuentan con dos encuestadores y dos tablets donde se ingresaran los datos de

manera digital, a manera de incentivo para llamar la atencién de los encuestados se
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regal6 un dulce para asi romper el hielo entre el encuestador y el encuestado.

3.5.2.2 Tiempo y Locacion
Las encuestas se recabaron en las oficinas centrales de Walmart ubicadas en el

Boulevard Centro América, edificio anexo al IPM; en oficinas principal de Banco
Atlantida Tegucigalpa y en el Departamento Administrativo de Inquilinato (DAI)
ubicado en el Boulevard Centroamérica, edificio IPM. Adicional, para arrendatarios se
compartio la encuesta por medio de redes sociales (Facebook) en grupos destinados al
alquiler de bienes inmuebles y en la facultad de medicina de la Universidad Autonoma
de Honduras y en el campus principal de la misma, para el caso de arrendadores, se
aplico el instrumento al personal de la Inmobiliaria los Robles y a las referencias
brindadas por las empresas antes mencionadas, ambas inmobiliarias se encuentran

ubicadas en el centro comercial Plaza Miraflores.

Las encuestas se aplicaron en la semana del 19 al 24 de noviembre del 2018 en
dos modalidades: de forma presencial, en horarios de 12:00 a 1:30 p.m. de lunes a
viernes y el sdbado de 8:00 a.m. a 12:00 p.m. y de forma digital (para el caso de los

arrendatarios) durante el transcurso de las fechas antes mencionadas.

3.5.2.3 Procedimiento
Para cada encuesta llenada de manera presencial se explicara de manera breve el

objetivo del estudio, para generar confianza se dard el nombre del entrevistador y se
preguntara el nombre de pila del encuestado. Cada respuesta sera ingresada de manera
digital, haciendo la pregunta al entrevistado. Los datos se almacenan en las bases de
datos de Google Forms, donde posteriormente se exportard a IBM SPSS Statistics para
Windows para su respectivo andlisis, generando los cruces entre las variables
independientes y dependientes. Estos cruces estaran respaldados por un cuadro resumen

y las gréficas para apoyo visual que se incluiran mas adelante en el informe.
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3.5.2.4 Sesgos y Limitaciones
Para los arrendadores se tuvo que adecuar los tiempos para las entrevistas en

base a los itinerarios de la agencia de bienes raices. De igual forma, localizar a cada uno

de los encuestados genero dificultades en tiempo y disponibilidad.

Por otra parte, los arrendatarios presentaron un poco de desconfianza y
renuencia a dar informacion, por lo cual se busco el incentivo del dulce como
agradecimiento. Otro factor importante fue la afluencia de personas en los diferentes

dias de la semana, ya que la cantidad de personas no es la misma a diario.

CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS
En el siguiente capitulo se detallan los resultados obtenidos de los instrumentos
de investigacién aplicados para dar respuesta a las preguntas de investigacion
planteadas en el primer capitulo, esto con el fin de identificar la propuesta de valor
necesaria para el desarrollo de aplicacion mévil para arrendadores y arrendatarios.
4.1 Resultados y Anélisis de la Encuesta

4.1.1 Obstaculos de las Negociaciones
llustracion 4. Aceptacion de la App e Inconvenientes

Aceptacion de la App e Inconvenientes (Arrendadores)

¢Estaria dispuesto a utilizar una aplicacion
mévil para ofertar o elegir bienes

inmuebles?
Si No
¢Ha tenido inconvenientes en el pasado al Si 27.50% 50%
momento de concretar una negociacion de alquiler
de bien inmueble? No 72.50% 50%

La mayoria de los arrendadores encuestados no ha tenido inconvenientes en el
pasado al momento de concretar una negociacion, sin embargo, a pesar de nunca haber
tenido problemas, la aplicacion movil resulta atractiva para los arrendadores de

Tegucigalpa.
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llustracion 5. Inconvenientes en Relacion al Tipo de Bien Inmueble

Inconvenientes en Relacion al Tipo de Bien Inmueble (Arrendadores)

Terreno Casa Apartamento Local para = Otra
negocio
¢Ha tenido inconvenientes en el pasado = Si 62% 40% 30% 42% 100%
al momento de concretar una
negociacién de alquiler de bien
inmueble? No 38%  60% 70% 58% 0%
Total 100%  100% 100% 100% 100%

El tipo de bien inmueble afecta al momento de concretar una negociacién, tal el

caso de los terrenos, al ser bienes inmuebles de mayor valor y que quizas requieran

hasta contratos de arrendamientos con tiempos minimos, generan mayor dificultad para

los arrendadores, resulta también interesante que las casas que son de los inmuebles mas

buscados representan un 40% de las personas con inconvenientes.

Ilustracion 6. Inconvenientes en Relacion al Tipo de Pago Utilizado

Inconveniente en Relacion al Tipo de Pago Utilizado (Arrendadores)

Deposito a
PO E cuenta por
efectivo p
ventanilla
¢Ha tenido
inconvenientes en el )
pasado al momento  Si 25% 32%
de concretar una
negociacién de
alq_uner de bien No 75% 68%
inmueble?
Total 100% 100%

Transferencia

Pago tarjeta

electrénica de crédito Cheque | Otros
31% 14% 25% 33%
69% 86% 75% 67%
100% 100% 100%  100%

Para el arrendador el tipo de pago no representa un obstaculo para concretar una

negociacion, los porcentajes no superan de las personas que si tienen inconveniente no

superan el 35% por lo tanto esta variable no se considera relevante.

llustracion 7. Aceptacion de la App e Inconvenientes

Aceptacion de la App e Inconvenientes (Arrendatarios)

¢Ha tenido inconvenientes en el pasado al momento
de concretar una negociacion de alquiler de bien
inmueble?

¢Estaria dispuesto a utilizar una
aplicacion movil para elegir bienes

inmuebles?
Si No
Si 26.59% 12.96%
No 73.41% 87.04%
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De igual manera que con los arrendadores haciendo Unicamente la salvedad en
los arrendatarios que han tenido problemas, la predisposicion por el uso de la aplicacién
es positiva a pesar de los inconvenientes.

Ilustracion 8. Inconvenientes en Relacion al Tipo de Pago Utilizado

Inconvenientes en Relacion al Tipo de Pago Utilizado (Arrendatario)

¢Ha tenido inconvenientes en el pasado al momento de concretar una
negociacion de alquiler de bien inmueble?

Si No Total
Pago en efectivo 27% 73% 100%
Depésito en ventanilla 24% 76% 100%
Transferencia electronica 29% 71% 100%
Pago con Tarjeta de crédito 28% 2% 100%
Cheque 36% 64% 100%

Para el arrendatario, el tipo de pago no genera un obstaculo para concretar una
negociacion, los porcentajes no superan de las personas que si tienen inconveniente no
superan el 36% por lo tanto esta variable no se considera relevante.

llustracién 9. Escala Inconformidad con Inconvenientes

Inconformidad con
Inconvenientes
De 0 a 10 ;(Qué tan inconforme se
sinti6 en esta situacion?

N Valido 95
Media 7.62
Mediana 8.00
Moda 10
Desv. Desviacion 1.936
Minimo 2
Maximo 10

La escala de inconformidad de los arrendatarios respecto a los inconvenientes

presentados es alta, dando lugar a una revision méas minuciosa de las oportunidades que

59



se presentan en el mercado. El enfoque al cliente en cuanto a problemas de formalidad y
tiempos de respuesta es vital para la propuesta de valor de la aplicacion.

En conclusion, los obstaculos que hacen que una negociacion se vuelva
complicada, estan ligados en primer lugar al tipo de bien inmueble de acuerdo a los
arrendadores, sin embargo, los apartamentos y casa que son los mas buscados tienen
una proporcion moderada de inconvenientes que puede ser solventada mediante la
aplicacion. Por otro lado, los métodos de pago no son obstaculos determinantes tanto
para arrendadores y arrendatarios, es decir, no existe una relacion entre la toma de
decisiones de utilizar la aplicacion movil y los pagos realizados o recibidos. Es muy
importante destacar que a pesar de que una buena parte de los grupos encuestados no
han tenido nunca una mala experiencia la predisposicion a utilizar la aplicacion es

positiva para ambas partes.

4.1.2 Barreras de Comunicacion
lHustracion 10. Inconvenientes para Concretar Negociacion

Inconvenientes Para Concretar Negociacion Arrendadores

4.10%

46.90%

= Tiempos de respuesta inoportunos = Problemas en Pagos.

Falta de formalidad Problemas con el contrato

Tipos de inconvenientes que no permiten que la negociacion se concrete para los

arrendadores.
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lustracion 11. Inconvenientes para Cerrar una Negociacion

Inconvenientes Para Cerrar una Negociacion Arrendatarios

19.00%

44.20%

= Tiempos de respuesta inoportunos = Problemas en pagos

Falta de Formalidad Problemas con el contrato

Tipo de inconvenientes que no permiten que la negociacion se concrete para los
arrendatarios

En ambas graficas (llustracién 10 y 11) muestran que la falta de formalidad
dentro de las negociaciones es el factor mas importante que impide que estas se
concreten. Esto viene a ser una oportunidad mas para la propuesta de valor hacia los
clientes finales de la aplicacion, brindando un servicio dentro de un esquema organizado
y que sigue un protocolo y tiempos de respuesta ya establecidos, controlados y
verificados dentro de la misma aplicacion.

llustracion 12. Tiempos de Respuesta con Método de Comunicacion

Preferido
Factores Via Teléfono | Via WhatsApp @ Via correo electrénico Otra
Un par de horas 59.10% 51.90% 33.30% 0.00%
Un dia 32.10% 38.30% 33.30% 0.00%
Mas de un dia 8.40% 9.90% 0.00% 100.00%
Una semana 0.50% 0.00% 33.30% 0.00%
Total 100% 100% 100% 100%
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Los tiempos de respuesta y los medios de comunicacion que prefieren utilizar
los arrendatarios estan sesgados a respuestas dentro de un par de horas y no mayores a
un dia. Esto indica que los tiempos de respuesta con el uso de dispositivos moviles es
cada vez méas inmediato, en la siguiente ilustracion se puede observar un dato

interesante con respecto a los tiempos de respuesta.

llustracion 13. Tiempos de Respuesta Inoportunos

Tiempos de Respuesta Inoportunos

35a43afios  4.65%

26 a 34 afos 25.58%

17 a 25 afios 41.86%

Inconvenientes  27.9%

En este grafico se analiza la variable de tiempos de respuesta inoportunos por
separado ya que es uno de los inconvenientes que mas inconformidad generan al
momento de concretar una negociacién, por lo que este factor se debe tomar en cuenta
como parte de la propuesta de valor de la aplicacion movil, es decir, cualquier consulta
0 gestion que los arrendatarios realicen con las herramientas deberan ser contestadas de
manera optima en menos de un par de horas y como maximo menor a un dia. Ya que los
encuestados consideran inoportunos los tiempos de respuesta dentro de un rango de 24

horas.
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Ilustracion 14. Tipos de Inconvenientes por Edad y Género

Tipos de Inconvenientes por Edad y Género

Género Inconvenientes

Mujer = Tiempos de respuesta inoportunos

Problemas en pagos
Falta de Formalidad

Problemas con el contrato

Total
Hombre = Tiempos de respuesta inoportunos

Problemas en pagos
Falta de Formalidad

Problemas con el contrato

Total

17a25

afos

56%

0%

50%

11%

38%

21%

33%

37%

53%

35%

Edad
26a34 35a43
anos afos

44% 0%
100% 0%
38% 13%
56% 33%
42% 21%
56% 18%
67% 0%
43% 16%
42% 5%
49% 13%

44 afios en
adelante

0%

0%

0%

0%

0%

6%

0%

4%

0%

3%

Total

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

Analizando los datos demograficos en relacion a los tiempos de inconveniente

no se encontré diferencia por género o edad. Todos los resultados indican que la falta de

formalidad y los tiempos de respuesta son los principales inconvenientes que impiden

gue una negociacion se concrete.
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llustracion 15. Cruce entre los métodos de comunicacion y confiabilidad de la

informacion

Métodos de Comunicacion mas Utilizados y Confiabilidad
de la Informacion

50.00%

45.00%

40.00%

35.00%

30.00%

25.00%

20.00%

15.00%

10.00%

5.00% I
0.00% —_— L _—

Aplicaciones Paginas Web Periddicos Redes  Aplicaciones Paginas Web Periddicos Redes
Sociales Sociales

Via Teléfono Via Whatsapp

Para concluir, las barreras de comunicacion que existen entre arrendadores y
arrendatarios son las mismas para ambos grupos, el nivel de inconformidad es similar.
La pregunta de investigacion esta enfocada a detectar como estas barreras pueden
afectar la aceptacion de la aplicacion movil, pero, los resultados obtenidos indican que
mas que obstaculos son oportunidades para la propuesta de valor, ya que la aplicacion
movil eliminara las dificultades y brindara soluciones reales en tiempos oportunos para

los clientes.
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4.1.3 Caracteristicas de la Aplicacion
lustracion 16. Informacién llamativa dentro de la App para arrendadores.

Informacion Llamativa Arrendadores

= Fotografias llamativas
= Conocer el precio
= Ubicacion del bien inmueble

Caracteristicas (nUmero de habitaciones, pisos, servicios lavanderia, etc.)

lustracién 17. Informacion llamativa dentro de la App para arrendatarios.

Informacion Llamativa (Arrendatarios)

6.40%

13.40%

= Fotografias llamativas
= Conocer el precio
= Ubicacion del bien inmueble
Caracteristicas (nimero de habitaciones, pisos, servicios lavanderia, etc.)

Tanto para arrendadores y arrendatarios la principal caracteristica que
consideran llamativa para el mercado de bienes inmuebles es conocer el precio, las
fotografias y la ubicacion también estan situadas dentro de la informacion mas
importante a considerar, es decir, todas las opciones enlistadas se tomaran en cuenta
dado que han recibido un porcentaje alto de aceptacion, buscando en cada una de ellas
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una presentacion amigable dentro una interfaz completa.

llustracion 18. Tipo de Bien Inmueble Respecto a la Informacion Llamativa

Tipo de Bien Inmueble Respecto a la Informacion Llamativa (Arrendadores)
Fotografias

Informacioén

Terreno
Casa
Apartament
0

Local para
negocio
Otra

Total

llamativas

2.2%
6.9%
6.9%

3.2%

0.4%
19.5%

Conocer el Ubicacién Caracteristicas (nimero de Total
precio del bien habitaciones, pisos, servicios
inmueble lavanderia, etc.)

3.2% 2.5% 0.7% 8.7%
15.5% 9.7% 8.3% 40.4%
11.2% 9.0% 6.9% 33.9%
5.1% 2.5% 5.4% 16.2%
0.0% 0.0% 0.4% 0.7%
35.0% 23.8% 21.7% 100.0%

En este cruce de variables se presentan datos representativos para determinar que

las personas de acuerdo a las experiencias de los arrendadores estan mas enfocadas en la

busqueda de casas y apartamentos, esto resulta coherente dado que en la zona de

Tegucigalpa el mercado esta méas saturado de este tipo de bienes inmuebles, de igual

manera se comprueba que la busqueda de los mismos comienza en los precios seguido

de su ubicacion y fotografias llamativas.

25.00%
20.00%
15.00%
10.00%
5.00%
0.00%
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llustracion 19. De acuerdo a las opiniones de los arrendadores, la informacion que
esperan encontrar de los arrendatarios de manera visible es la identidad, teléfono, lugar
de trabajo y teléfono, esto indica cierta tendencia para utilizar los métodos para localizar
a una persona de manera rapida. De igual manera, los datos obligatorios como respaldo

de la informacion deben ser nombre celular y correo electronico.

llustracion 20. Datos del Perfil de Usuario Seguin Arrendatarios

Datos del Perfil del Usuario Segun Arrendatarios

35.00%
30.70%
0,

30.00% 26.00% 26.20%
20.00% 17.60% 18.40%
15.00% % 14.60%
10.00%

5.00%

0.00%

Nombre Completo  Identidad / RTN Teléfono Celular Correo Electrénico

m Obligatorio m Visible

Para los arrendatarios varia de cierta manera los datos que consideran como obligatorios
y visibles, para ambos casos el nombre y celular son fundamentales para la creacion del
perfil, de igual manera enfocado todo a tener una comunicacion pronta y directa con la

persona negociadora.

lustracion 21. Caracteristicas de la Aplicacion

Opciones Dentro de la Aplicacion Si No Total

Al momento de utilizar la aplicacion para eleccion de un bien inmueble,

0, 0, 0,
¢Considera util la opcion de filtrado para realizar la bisqueda? SRR RO 40020

¢ Considera usted util la opcion de comparar un bien inmueble con

93.05% 6.95% @ 100%
otro?

¢Le interesaria que la aplicacion tenga la opcion para realizar pagos

0, 0, 0,
directos de reserva o deposito del bien inmueble? mdithed) sl L
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¢Le gustaria que la aplicacion movil envie notificaciones al momento de
gue se publiquen nuevos bienes inmuebles que cumpla con sus 79.15% 20.85% 100%
parametros de busqueda?

¢Le gustaria que la apllcacllon le muestra _recomendamon basadas en sus 9154% 8.46%  100%
basquedas anteriores?

¢Le gustaria que la aplicacién tenga la opcién de guardar los bienes 9426% 574%  100%
inmuebles que llamen su atencién? ' '

Dada la informacion correspondiente para las caracteristicas esenciales dentro de
la aplicacion mdvil categorizadas de la siguiente manera: filtros, comparaciones,
opciones de pagos directos de reserva y deposito, notificaciones, recomendaciones y
guardado de bienes inmuebles, se concluye de acuerdo a los datos brindados por los
arrendatarios que todas son opciones viables y deben estar dentro de la interfaz de la

aplicacion, excepto la gestién de pagos directos para reserva o deposito esto debido a

que el 51.06% no les interesaria esta opcion.

llustracién 22. Grado de Utilidad en Datos Estadisticos de los Arrendatarios.

Grado de Utilidad en Datos Estadisticos de los
Arrendatarios

0.93%

0.74%
13.0 '
16.76% =4

Yo

18.25%

En este grafico se observa el grado de aceptacion para la utilidad de la
informacion de las preferencias de los arrendatarios, con el fin de que esta sea una de las
caracteristicas especificas a ofrecer para el perfil del arrendador dentro de la aplicacién

movil.
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llustracion 23. Disposicion a Pagar por Base de Datos de Preferencias de los

Arrendatarios

Disposicion a Pagar por Base de Datos de las
Preferencias de los Arrendatarios

ENo
" Si

Dada la informacidn de la ilustracion 22 y 23, se considera que las bases de datos
de los arrendatarios de manera anénima en cuanto a sus preferencias o tendencias de
busqueda deben ser parte del perfil personalizado para los arrendatarios y que de esta

manera esta opcidn sea agregada a la propuesta de valor de la aplicacion movil.

En resumen, los datos correspondientes a las caracteristicas esenciales de la
aplicacion movil estan relacionados a crear una interfaz amigable y adaptable a las
necesidades del mercado actual y cualquier situacion futura que se presente dentro de
ciclo de tiempo inmobiliario, mas adelante en este informe se presentara una matriz
estructura para la comprension de los pardmetros y adaptabilidad de estas

caracteristicas, asi como el prototipo de la aplicacion.

4.1.4 Confiabilidad Transacciones y Gestion de Citas para Arrendadores
llustracion 24. Inconvenientes y Comunicacion

Inconveniente y Comunicacion
Para comunicarse con un arrendatario ¢De qué manera prefiere hacerlo?

Via Via Via correo
RIS teléfono = WhatsApp = electronico Lizict

¢Ha tenido inconvenientes en el pasado al Si 39% 19% 40% 31%
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momento de concretar una negociacion de
alquiler de bien inmueble?

Total 100% 100% 100% 100%
Cruce de variable entre los arrendadores que han tenido inconvenientes para

No 61% 81% 60% 69%

concretar una negociacion y los métodos preferidos para comunicarse con un
arrendatario, los resultados indican que la mayoria de arrendadores que han tenido
problemas de negociacion se comunican via teléfono, sin embargo el punto fuerte de
encuestados que no han tenido ningun tipo de obstaculos prefieren una comunicacion
por mensajes via WhatsApp, de igual manera la opcion de llamada telefonica es
importante, lo que nos brinda una perspectiva del comportamiento de comunicacién de
los arrendadores basado en el uso de un teléfono mévil de una manera u otra.

lustracion 25. Estadisticos Gestion de Cita y Servicios de Transacciones

Estadisticos Gestion de Citas y Servicio de Transacciones

De 0 a 10, ;Qué tanto confiaria Ud. en De 0 a 10, ;Qué tanto confiaria
un servicio de gestion de citas para Ud. en un servicio de
visitar el bien inmueble por medio de transacciones por medio de una
una aplicacién movil? aplicacion movil?
N Valido 80 72
Perdidos 16 24
Media 7.26 7.10
Mediana 7.00 7.00
Moda 7 7
Desv. Desviacion 1.482 1.280

Las medidas de tendencia central para la escala de preguntas en cuento al nivel
de confianza en la gestion de citas y servicio de transacciones por los arrendadores
ubican los tres datos de media, mediana y moda en un siete. Dado que todas las medidas
presentan el dato similar se considera factible por parte de los arrendadores que la
aplicacion posea la opcion de gestion de citas y pagos de reserva.

Los valores demogréaficos no son determinantes para la decision del grado de
confiabilidad de la gestion de citas y transacciones para reserva por lo tanto no seran

analizados de manera aislada.
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Por lo tanto, dada la informacion recopilada se considera que los arrendadores
sittan las opciones de gestion de citas y servicio de transacciones como un servicio

confiable dentro de una aplicacion movil.

4.1.5 Pagos Directos o Pago de Reserva del Bien Inmueble
De acuerdo al andlisis anterior, si bien es cierto que las poblaciones de

arrendadores encuestados determinan el servicio de transacciones en un nivel de
confiabilidad aceptable, la cantidad de arrendatarios estan divididos ya que
aproximadamente un 51.06% indican que no consideran importante esta opcion. Dado
que el mercado se ha mantenido funcional sin contar con una opcion similar a la
propuesta, se opta por no lanzar de inicio en la propuesta de valor la opcion de realizar
pagos directos o pagos para reserva del bien inmueble ya que no se acopla a la
propuesta de valor que exige el mercado, esto no quita la posibilidad de en algun
momento reevaluar la disposicién de los arrendatarios de hacer uso de la misma.

lustracion 26. Opcion de Reserva o Deposito del Bien Inmueble

e interesaria que la aplicacion tenga la
opcion para realizar pagos directos de reserva
o deposito del bien inmueble?

= Si
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lustracion 27. Cruce de Pago Directos o de Reserva 'y Género

Pagos Directos o de Reserva por Género

Si

Hombre 33.53%

No

Hombre

37.76%
0.00% 5.00% 10.00% 15.00%  20.00%  25.00% 30.00% 35.00% 40.00%
De igual manera el género no resulta determinante para la toma decision positiva de
incluir la opcion en la primera etapa de la aplicacion.
4.1.6 Heterogeneidad de la Muestra

La muestra de arrendatarios comprende hombres y mujeres de los cuales un
66.7% son del género masculino y el 33.3% del femenino. Los rangos de edades estan
comprendidos por un 49% entre las edades de 26 y 34 afios, seguido de un 44.1% entre
las edades de 17 a 25 afios, el 6.9% restante corresponde a edades mayores a 35 afios.
Como dato final para los arrendatarios se considera el promedio mensual disponible
para alquiler que estd distribuido en un 73.8% de personas que destinan entre L
4,000.00 a L 9,000.00 mensuales para alquiler, el 18.7% de L 9,001.00 a L 15,000.00 y

el 7.5% restante dispone en promedio de L 15,001.00 en adelante.

De igual manera, para los arrendadores la muestra estd equitativamente
distribuida entre géneros, es decir, 50% para cada uno. Los rangos de edades, a
diferencia de los arrendatarios presentan una distribucion mas heterogénea ya que el
34.9% de las personas se encuentran en un rango de edades de 35 a 43 afios, un 23.3%

de 26 a 34 afios, un 22.1% entre 17 a 25 afios y un 19.8% de 44 afios en adelante.
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Dados los datos anteriores, se considera que la muestra presenta la suficiente
heterogeneidad como para obtener resultados sin sesgos significativos y que garantizan
que los grupos encuestados abarcan realmente el mercado de arrendadores y
arrendatarios de Tegucigalpa, en cuanto a género, rangos de edad y disponibilidad

promedio para alquiler.

4.2 Principales hallazgos de la fase cualitativa:
Se puede inferir que las personas entrevistadas estan abiertas a la posibilidad de una

aplicacion movil para ofertar sus bienes inmuebles, siempre y cuando esto les genere un valor
agregado adicional a los métodos que usan en la actualidad y evaluando la relacion costo —
beneficio de la misma.

Ahora bien, un dato interesante identificado en la entrevista a profundidad, es que en la
actualidad los arrendadores no utilizan los métodos tradicionales para ofertar sus bienes
inmuebles (clasificados en periddicos, radio y tv) sino que utilizan como principal herramienta
las redes sociales ya que no les genera ningun costo y es donde consideran que tienen mayor
contacto con los arrendatarios.

Segun la percepcidn de los arrendadores, al momento de ofertar un bien inmueble en
redes sociales, lo que llama mas la atencion del arrendatario son las fotografias llamativas, se le
consulté sobre el precio y para él, a pesar de que sea un dato importante, decide no colocarlo
como estrategia para que los arrendatarios se comuniquen con ellos para solicitar informacion
del bien inmueble.

4.3 Plan de Accidn para la Creacion de la Aplicacion Movil.
4.3.1 Generalidades
4.3.1.1 Introduccion
La aplicacion movil esta disefiada para satisfacer las necesidades de un mercado

cuyo mayor gesto de innovacion estd ligado con la aparicion de redes sociales como
medio de comercio digital, pero que, de igual manera, no esta especializado en un

servicio personalizado al alcance de la mano.
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4.3.1.2Nombre de la Aplicacion

El nombre de la aplicacion es “Arrienda Hoy” respondiendo a los grupos de
arrendadores y arrendatarios

4.3.1.3 Eslogan

“No dejes para mafiana lo que puedes reservar hoy”
4.3.1.4 Mision
Entregar informacion acerca de bienes inmuebles de manera confiable y en
tiempos reales, mediante una aplicacion maévil que posee una interfaz adaptada a las
necesidades del mercado.
4.3.1.5 Vision
Posicionarse en el 2019 como el motor de busqueda para bienes inmuebles mas
confiable del mercado de Tegucigalpa, conectando a los arrendadores y arrendatarios
con un solo click.
4.3.1.6 Valores
v" Veracidad de la informacion.
v Confianza.

v" Servicio al cliente.

4.3.2 Estrategia Diferenciadora

La estrategia diferenciadora que incluye la propuesta de valor de la aplicacion
movil se puede determinar por una lista de verificacion generadora de ideas basada en
verbos de accién: sustituir, combinar, adaptar, modificar, pueden, eliminar, reordenar

por las siglas de cada palabra SCAMPER.

1. ¢Qué podemos sustituir?
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Con la aplicacion movil se sustituye la incertidumbre por certeza, los usuarios de
la aplicacion tendran la informacion en tiempo real y podran conocer la
disponibilidad de los bienes inmuebles, de igual manera los arrendadores saben
que sus propiedades estan visibles para los arrendatarios. Se quita también la
tediosa tarea de estar revisando diferentes periodicos, redes sociales o paginas
web, para obtener toda la informacion relevante del mercado en un solo lugar.

2. ¢Qué pasaria si combinamos?
Cuando se combina la experiencia de los arrendadores y arrendatarios se
encuentra una propuesta de valor enfocada a satisfacer las necesidades reales del
mercado, combinar el servicio de citas con la comunicacion de los arrendadores
por ejemplo generara desde el inicio de la negociacion la formalidad que el
mercado tanto necesita y han hecho saber mediante la encuesta que el grado de
inconformidad es alto.

3. ¢Cbémo podemos adaptar?
De igual manera, se adaptan las caracteristicas actuales de los métodos
tradicionales, con la diferencia que estas tendra un grado de personalizacién mas
avanzando, el enfoque del atractivo visual de los bienes inmuebles sera
potencializado con fotografias de calidad superior que ofrece el mercado actual,
la informacion al alcance de la mano y caracteristicas generales.

4. ¢Que podemos modificar?
Se modifican los tiempos de respuesta, el mercado esta acostumbrado a
responder un dia como aceptable y un par de horas como lo déptimo, sin
embargo, se encontraron oportunidades adaptables a la propuesta de valor que
involucran respuestas inmediatas a las consultas de los arrendatarios.

5. ¢Qué usos se pueden dar?
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El uso principal es oferta y demanda, la correcta comercializacion de un bien
inmueble para alquiler y brindar informacion en tiempo real.

6. ¢Qué podemos eliminar?
Se eliminan los sesgos de informacion y la incertidumbre de los arrendatarios, se
rompen las barreras y obstaculos de comunicacion, se presenta la informacion de
manera ordenada.

7. ¢Qué pasa si reordenamos?
Se reordenan las necesidades del mercado, los ciclos inmobiliarios indicaran el
como el marcado se esta desarrollando y ahi entrara la posibilidad mejorar o
cambiar la propuesta de valor.

4.3.3 Generacion de Ingresos
Las fuentes de ingreso de la aplicacién movil estan distribuidas en cuatro factores

puntuales:

1. Servicio de venta de base datos: este tipo de servicio esta basado en las
respuestas positivas de los arrendadores sobre si considerarian Gtil la opcion de
obtener las bases de datos de las personas que usan la aplicacién para conocer
las tendencias o bienes inmuebles mas buscados, de igual manera se les consulto
si estarian dispuestos a pagar por este servicio y la respuesta mayoritaria fue que
si.

2. Publicidad dentro de la App: este tipo de ingresos se basara en contactar
cualquier empresa que desee publicitarse dentro de la misma dependiendo de la

afluencia de personas que usan la app, este es el método mas utilizado de los

desarrolladores para obtener ganancias con el uso de las mismas.
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3. Porcentaje de comision por cita efectiva: de acuerdo a la negociacion con los
arrendatarios por la cantidad de propiedades cuya negociacion se concrete
mediante la aplicacidn se generara un ingreso Unico e irrevocable.

4. Servicio personalizado de fotografia para el bien inmueble: dado que uno de los
factores primordiales que llama la atencion a los arrendatarios son las fotografias
Ilamativas se ofrece un servicio a precios asequibles para los arrendadores y que
se desarrolle un impacto visual mas fuerte.

4.3.4 VVolumen de Usuarios

Una de las estrategias mas recomendadas para el desarrollo de nuevas
aplicaciones es la utilizacion el posicionamiento ASO que es el procesamiento de
optimizacion de las aplicaciones méviles que permite que aparezcan en los resultados de
basqueda en las tiendas de aplicaciones, bien sean APP Store para iOS o Google Play
para Android. También es de suma importancia la integracion de las redes sociales
como plataforma de publicidad, es decir, publicitar el link de descarga dentro de los
grupos enfocados en el alquiler de bienes inmuebles. De igual manera, al momento de
concretar una negociacion con una agencia de bienes raices se pedira que la aplicacion
sea promocionada entre la base de datos de los clientes. Es importante entender que la
aplicacion esta enfocada a atender una necesidad en un momento especifico y su uso
continuo dependera de si el arrendatario encuentra el bien inmueble que cumpla sus
exigencias.

4.3.5 Matriz de Funcionalidad para la Aplicacion Mavil

Plataforma: como primera instancia, la aplicacion se desarrollard en la

plataforma de Android, ya que, de acuerdo a los resultados de las encuestas, es el mas

utilizado por los arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa, es decir, que la aplicacion
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estara disponible para descarga de forma gratuita dentro de la Play Store de Android por

temas de viabilidad y penetracién en el mercado meta.
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4.3.6 Especificaciones Funcionales de la Aplicacion para el Arrendatario

Ingreso a la Aplicacion
_ Navegacion dentro de la Guardado de Notificaciones Gestion de Citas
App Informacion

* Al ingresar, se debe
generar un mensaje de * Una vez creada la * El usuario tendra la * Las notificaciones * Una vez que el usuario

bienvenida.

Se debe solicitar la
creacion del usuario, la
cuenta se crea ligando
su correo electronico.
Una vez creado el
usuario, se completan
los campos
obligatorios: Nombre,
celular, teléfono, ID y
lugar de trabajo.

La aplicacion debe
validar que los
registros  ingresados
son validos (datos alfa
numéricos con las
especificaciones
establecidas para cada
campo).
Personalizacion de
perfil: carga de
fotografia del usuario,
esto debe ser opcional
v estar disponible para
edicion.

El perfil tUnicamente
tendra permisos para
navegacion y guardado
de informacion.

cuenta dentro de la
aplicacion, el usuario
visualizara un motor de
busqueda donde podra
filtrar por: Rango de
precios,  fotografias,
zona del bien
inmueble, cantidad de
habitaciones y
seguridad. Los filtros
pueden combinarse de
cualquier forma y sin
restricciones.

El  usuario  podra
seleccionar el bien
inmueble de su
preferencia y realizar
comparaciones  entre
cada uno de los items
seleccionados para
valorar su mejor
opcion, se restrmge a
comparar un maximo
de 5 bienes mmuebles
entre si.

La interfaz debe ser
amigable e intuitiva
para el usuario.

opcion de dar "Like" a
los bienes inmuebles
que llamen su atencion,
almacenandose de
forma automatica en su
seguimiento de bienes
mmuebles, esto con la
finalidad de que pueda
buscar directamente
ese bien inmueble en
especifico en el futuro
(siempre y cuando el
mismo se encuentre
todavia disponible).

El guardado de Ia
informacion estara
vigente siempre y
cuando el bien
mmueble se encuentre
disponible.

usuario  se generaran
dentro de la aplicacion
como '"Notificaciones
Push", estas pueden ser
configuradas dentro de
las  opciones  del
dispositivo movil del
usuario.

Las notificaciones se
enviaran al usuario al
momento que se
publiquen nuevos
bienes inmuebles que
cumplan con  sus
parametros de
busqueda.

Las notificaciones se
enviaran al usuario al
momento que el
arrendador acepto la
cita en tiempo y forma
0 sl se propone una
nueva hora y al de
aproximarse una cita
programada a modo de
recordatorio.

esta mfteresado en
visitar el bien inmueble
de su preferencia,
tendra la opcion de
programar una cita con
el armrendador para
concretar la visita.

Esta opcion se
visualizara con un
calendario donde el
usuario seleccionara la
fecha y posterior a esto
la hora de la cita.

La aplicacion movil
unicamente debe
desplegar las fechas y
horas disponibles del
arrendador, para asi
evitar errores 0
immconvenientes en la
programacion de la
misma.

Una vez agendada la
cita, esta se programa
de forma automatica en
el calendario  del
usuario en su
dispositivo movil.
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4.3.7 Especificaciones Funcionales de la Aplicacién para el Arrendador

Ingreso a la Aplicacion

Al ingresar, se debe generar
un mensaje de bienvenida.

Se debe solicitar la creacion
del usuario, la cuenta se crea
ligando su correo
electronico.

Una vez creado el usuario, se
completan  los  campos
obligatorios: Nombre,
celular, teléfono, ID y lugar
de trabajo.

La aplicacion debe validar

que los registros ingresados
son validos (datos alfa

NuUMmMeEricos con las
especificaciones establecidas
para cada campo).

Personalizacion de perfil:
carga de fotografia del
usuario, esto debe ser
opcional y estar disponible
para edicion.

El perfil tendra permisos
para carga de  Dbienes
mmuebles.

Navegacion dentro de la App

e Una vez creada la cuenta

dentro de la aplicacion, el
usuario  visualizara donde
debera cargar el bien
mmmueble completando la

siguiente informacion:
Rango de precios,
fotografias, zona del bien
mnmueble, cantidad de

habitaciones y seguridad.
Esta informacion servira para
los filtros de busqueda del
arrendatario.

La interfaz debe ser amigable
e mtuitiva para el usuario.

El arrendador tendra la
opcion de descarga de bases
de datos con informacion de
las  busquedas de los
arrendatarios (Servicio

premium con un costo
adicional).

Notificaciones

« Las notificaciones al usuario

se generaran dentro de la
aplicacion como
"Notificaciones Push", estas
pueden ser configuradas
dentro de las opciones del
dispositivo movil del
usuario.

Las notificaciones se
enviaran al usuario al
momento que cree una nueva
cita para visita de un bien
inmueble.

Gestion de Citas

* El usuario podrd visualizar

todas sus citas programadas
y tiempo libre dentro de la
aplicacion.

Esta opcion se visualizara
con un calendario donde el
usuario visualizara la fecha y
posterior a esto la hora de la
cita.

El arrendador tendra la
opcion de aceptar, rechazar o
reprogramar la cita de
acuerdo a disponibilidad.

Una vez agendada la cita,
esta se programa de forma
automatica en el calendario
del usuario en su dispositivo
movil.
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4.3.8 Prototipo Interfaz de la Aplicacion
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Filtros

O Rango de Precios
Fotagrafia

0 Zopa

] Disponibilidad
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»
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4.3.9 Modelo de Negocio Canvas

Socios Clave Ly

Arrendadores
independientes.

Inmobiliarias.

Agencias de bienes raices.

Actividades Clave | :v!

£
Programacion de la
aplicacion.

Interfaz amigable con el
cliente.

Desarrollo de prototipo.

Recursos Clave '
""*u..--h
Base de datos

actualizadas.
Servidores.

Conocimisnto tEcnico

especializado.

Publicidad

e

Propucsta do
Valor

Creacion de perfiles para
usuarios con opciones de
guardado de blsquedas v
comparacion de bienes.

Informacion  en  tiempo
real y actualizada.

Filtros de blisqueda
adaptables a cada

usUErio.

Motificaciones
directamente en la App
basadas en puntos de
interés del usuario.

Gestion de
tiempos de
inmediatos

citas W
respuesta

Ty

L

Rolacion con
Chentes

Relacidn online.

Solicitudes personalizadas
respondidas en tiempos
efectivos.

Veracidad de la
informacidn garantizada.

Canales )

Sy

Tiendas digitales de
Android, Apple W
Windows.

Segmentos De H

Chentes kY
RS

Cualguier perscna gue

busgue o tenga un bien
inmueble en la zona de
Tegucigalpa para alguilar.

Estructura De Coslos

Desarrollo de la aplicacion

Mantenimiento de los servidores

Marketing

& 4

Fuente De Ingresos

Servicio de wenta de base datos.
Fublicidad dentro de la App.

Porcentaje de comision por cita efectiva.

&

Servicio personalizado de fotografia para el bien inmuehle.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones
v' Las caracteristicas que estaran en la interfaz de la aplicacion mdvil fueron

seleccionadas de manera que puedan satisfacer las expectativas y necesidades de
los usuarios sin importar el tipo de bien inmueble que estos estén buscando u
ofertando, de tal manera, que el precio, la ubicacién y las fotografias deberan
estar siempre presentes como requisito minimo para publicar la propiedad dentro

de la aplicacion.

v" Las principales barreras de comunicacién que existen entre un arrendador y
arrendatario radican principalmente en la informacion desactualizada y falta de
formalidad al momento de concretar la negociacion o consultar por un bien en
especifico, sin embargo, para nuestro proyecto los obstaculos que en un inicio
parecian limitantes para la aplicacion resultaron ser oportunidades de negocio ya
que la propuesta esta enfocada a romper estar barreras y establecer una
comunicacion clara, directa y eficaz entre los arrendadores y arrendatarios de

Tegucigalpa.

v En la actualidad, los arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa confian en los
métodos actuales de eleccion de bienes inmuebles, sin embargo, con los avances
en la tecnologia estos métodos se consideran obsoletos, siendo el mas confiable
la publicacion de bienes inmuebles por medio de redes sociales. Este método
presenta las limitantes ya que su fin no es la comercializacion directa de bienes

inmuebles.

v Al evaluar las diferentes variables relacionadas a los pagos directos o pagos para
reserva del bien inmueble se concluye que este servicio no genera valor para los
arrendatarios y el nivel de aceptacion de los arrendadores no es el suficiente
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como para introducir este servicio dentro de la propuesta de valor de la
aplicacion movil, uno de los motivos se encuentra estrechamente relacionado a

la falta de apertura de este tipo de transacciones en este mercado.

5.1 Recomendaciones
v Gracias a las entrevistas a profundidad, se identificd que el acercamiento para

ofertar la aplicacion movil a los arrendadores varia de acuerdo al tamafio de su
empresa, es decir, las agencias inmobiliarias tienen una perspectiva del uso de la
aplicacion un poco mas cerrada que los agentes independientes esto debido a que
los primeros poseen bases de datos de clientes, referencias o licitaciones por lo
que requieren mayores incentivos y beneficios a largo plazo para adquirir el

servicio de la aplicacion movil.

v' Para el desarrollo de la aplicacion moévil se deben considerar todos los aspectos
funcionales antes descritos, previo al lanzamiento oficial al mercado se
recomienda realizar una prueba Beta con un grupo pequefio de arrendadores y
arrendatarios para identificar cualquier oportunidad de mejora, considerando que
los mercados cambian y las necesidades pueden variar de un ciclo inmobiliario a

otro.

v" Se debe subcontratar un desarrollador de aplicaciones méviles especializado ya
que el grado de complejidad es alto y cada aspecto del modelo de negocio debe

ser atendido por su especialista para no afectar la calidad del servicio.
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ANEXOS

Anexo |. Entrevista

Buenos dias/tardes. Somos estudiantes de la facultad de postgrado de Unitec y estamos

realizando un estudio para determinar la oferta de valor en aplicacion mdvil para

arrendadores y arrendatarios de Tegucigalpa.

La idea es poder conocer distintas opiniones para colaborar con el desarrollo del disefio
de la aplicacion mavil y que la misma cumpla todas las expectativas de los usuarios.

En este sentido, siéntase libre de compartir sus ideas en este espacio. Aqui no hay
respuestas correctas o incorrectas, lo que importa es justamente su opinion sincera.

Cabe aclarar que la informacidn es sélo para nuestro trabajo, sus respuestas seran unidas

a otras opiniones de manera anénima y en ningin momento se identificara qué dijo cada

participante.

v Antigiiedad y experiencia en el mercado de arrendamiento de bienes inmuebles.
v" Antigliedad trabajando para la inmobiliaria.

Cadigo Pregunta

El ¢ QuE tipo de bien inmueble tiene o ha tenido para alquiler?

E2 De lo anterior, ¢Cual considera es el bien inmueble mas dificil de arrendar?
¢Por qué?

E3 En su experiencia, ¢Qué informacion sobre el bien inmueble despierta
interés por parte del posible cliente?

E4 ¢Cual es el medio de comunicacion que utiliza para contactar a sus posibles
clientes? ;Por qué utiliza esta via?

E5 ¢Qué barreras de comunicacion ha tenido en el pasado con los posibles
clientes? ¢ Estas barreras dificultan o evitan que se concrete la negociacion?

E6 En la actualidad, ¢Cual es el proceso que ejecuta para administrar sus bienes
inmuebles? ¢Le funciona el proceso actual? ¢Porqué? ;De qué forma se
podria mejorar?

E7 ¢Consideraria util administrar sus bienes inmuebles por medio de una
aplicacion movil y que la misma sea fuente de consulta para los posibles
clientes? Preguntar por qué si o no dependiendo de la respuesta recibida.

ES8 Si la respuesta fue no, ¢Qué atributo adicional de la aplicacion podria
hacerlo cambiar de opinién respecto a su uso?

E9 ¢Qué atributos de la aplicacion considera que pueden facilitar su gestion
como arrendador?

E10 ¢Le gustaria que la aplicacion tenga servicios adicionales? ¢Qué tipo de
Servicios?

E1ll ¢Estaria dispuesto a pagar por estos servicios 0 atributos adicionales
tomando en consideracidn que estos optimizarian sus recursos?

E12 En su experiencia, ¢Qué hace que la gestion de bienes inmuebles para
arrendamiento sea exitosa?

E13 Ahora bien, para terminar ;como se imagina el mercado de bienes

inmuebles dentro de 5 afios? ;COomo se imagina a su empresa con los
avances tecnol6gicos? ¢Qué impedimentos podrian limitarlo a estos
avances?
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| E14 | Finalmente, ;Algln otro comentario que quiera agregar?

Anexo 1. Encuesta Arrendatario

11122018 Estudio para detenming |3 oferta de vaior en aplcacion mov para amendatanios, Tegusgalpa 2010,

Estudio para determinar la oferta de valor en aplicacion
movil para arrendatarios, Tegucigalpa 2019.

jHola!

i

Solicitamos su apoyo para completar la sigwiente encuesta, con &l fin de conocer ko que usted como
amendatario buscaria en una aplicacion movil para alquiler de bienes raices.

Gracias por brindamoes § minutos de su tiempo para responder las preguntas.

* Required

1. 1. Durante el altimo afio ;ha buseado o ha pensado en busear un bien inmueble para alquilar?
&

Mark only one oval

Bk Skip to question 2.

A

) Mo Skip o question 34.

2. 2. ; Qué tipo de bien inmueble buscaiha buscado para alquilar? *
Mark only one oval.
'} Terreno
" Casa
\_'.‘_; Apartamento
x_ Local para negocio
) Other:

3. ;Donde considera usted que la informacion sobre un bien inmueble es mas confiable? *
Mark only one oval.
| Periadicos
:: Redes Sociales
Aplicaciones

’_ Paginas Web

4 4. Para comunicarse con un arrendador ;De qué manera prefiere hacerlo? *
Mark only one oval.
,’__;: Via Teléfono

_’___f' Via Whatsapp

' Wia comeo electronico

"} Other:

L

hiEpsiiidocs google. comToms ® | SEM30PYYIMWE2owolgWDZ2 riMcTTHNTVASoURxeS -ndiedit
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111272018 Estudic par determinar | oferta de vaior en apleacion midwil para amendatanos, Teguoigalps 2019,

5. iPor lo general cuando solicita informacidn sobre un bien inmueble cuanto tiempo tardan en
responder? *

Mark only one oval.

e

__,, Un par de horas
) Undia

J
"} Mas de un dia

5,

" Una semana

5,

) Mas de una semana

. zAlguna vez ha tenido una mala experiencia por informacion incorrecta al momento de ver un
bien inmuehle? *

Mark only one oval.
s
_’__ 1 Mo

A

7. ;Ha tenido inconvenientes en el pasado al momento de concretar una negociacion de alquiler
de bien inmueble? *

Mark only one oval.

P

1 si Skip to quastion 8.
() Mo Skip to question 10,

3. De 0a10 ;Qué tan inconforme se sintid en esta situacion? *

Mark only one oval.
o 1 2 3 4 ] 5 T B 4 10
Nada — ~—— /7% /7 ¢ % Y % % oy oy Ty Muy
neonforme . —  — W~ - W W S A W A W Y inconforme
2. ;Qué tipo de inconvenientes ha tenido que no permiten que una negociacion se concrete? *
Check alil that appiy.
|:| Tiempos de respuesta moportunos
|:| Problemas en pagos
|:| Falta de formalidad
I:' Problemas con el contrato
10. ;Estaria dispuesto a utilizar una aplicacion maovil para elegir bienes inmuebles? *
Mark only one oval.
R Skip to question 11.
) Mo Skip to question 34.
hittpe: docs google comTomis/ &1 SEM30PY Y IMWE2ovoligWOE2_riMcTTNTVASoURxes -bdiedit 27
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1122018 Estutio par determinar |3 oferta de vaior en aplicacion movil para amendatanics, Taguoigalpa 2019,

11. De los siguientes datos, marque con una X los que considere necesarios para crear el perfil
del arrendador:

Check ali that apply.

Dato Obligatoric  Dato wisible en la App
Mombre Completo [ | [ ]

dentidad / RTH [] []
Telefono [] []
Celular | | | |
Cormeo Electronico [ | [ ]

12. Al momento de utilizar la aplicacion para eleccion de un bien inmueble, ; Considera atil la
opcion de filtrado para realizar la bisqueda? *

Mark only one oval
(s
) Mo Skip to question 14.

13, ;Cuales de los siguientes filtros considera mas importante al momento de realizar la
bisqueda de un bien inmueble dentro de la aplicacion mavil 7 *
Check all that apply.

|:| Rango de precios
|:| Zona

|:| Fotografia

[ | Disponibilidad

|:| Segundad

|:| Tipo de Inmueble

[ ] Cantidad de habitaciones
|:| Servicios extras

14 ; Qué informacion considera importante al momento de buscar un bien inmueble? *
Check ali that apply.

[ ] Fotografias Bamativas

|:| Conocer &l precio

[ ] Ubicacidn del bien inmueble

|:| Caracteristicas {numero de habitaciones, pisos, servicios lavanderia, etc.)

|:| CQther:

15. ;Le gustaria que la aplicacion tenga la opeidn de guardar los bienes inmuebles que llamen su
atencion? *
Mark only one oval
) osi

() Ne

hEpsidocs. google. comfumsE' 1 SEM30PVYIMWE2ovligWDZ2_rMcTTNTASoURxeE-Ddiedit aT
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MHZ2018 Estudio para determinar 13 oferta de valor en aplcacion movil para amendatanos, Teguoigalpa 2019,

18. zLe gustaria que la aplicacién le muestra recomendacién basadas en sus bisquedas
anteriores? *

Mark only one oval.
s
) Mo

17. iLe gustaria que la aplicacion mavil envie notificaciones al momento de que se publiguen
nuevos bienes inmuebles que cumpla con sus parametros de bisqueda? *

Mark only one oval.
() osi Skip to question 18,
{ } No Skip to question 13.

18. ;De qué forma le gustaria recibir las notificaciones? *
Mark only one oval.
"} Motificaciones dentro de La App
\_‘ Mensajes de texto

[} Comeo electrénico

h,

_ ) Other

18. ;Considera usted til la opcidn de comparar un bien inmueble con otro? *

Mark only one oval.
(D si
| Mo

20 ;Qué metodo de pago ufiliza o ha utilizado mas frecuentemente para realizar el pago de
alguiler del bien inmueble? ;Qué matodo prefiere?

Check all that appiy.

Pago mas utilizado Pago de su preferencia
FPago en efectivo | |

Deposite en ventanilla [ ] [ ]
Transferencia electronica L] L]
Pago con Tarjeta de crédito [] []
Chegque | | | |

Oitros u u

21. ;Le interesaria que la aplicacién tenga la opeidn para realizar pagos directos de reserva o
depasito del bien inmueble? *
Mark only one oval.

Y} Si Skip to question 22.
"} Mo Skip to question 23

hitpe: oS, oogle. ComMamME/ 1 SEM30PY VIMWE2evkgWOz2_iMcTTHTUASoURKeEY-Dd/edlt

a7
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HHZ201E Estudio par determinar |3 oferta de valor en aplcacitn movil para amendataros, Teguaigalpa 2015,
22 ;De qué forma preferiria realizar el pago denfro de la aplicacion? *
Mark only one oval.
| Ingreso de la tarjeta de crédito
) Ingrese de |3 tarjeta de débite
() Cuenta de PayPal

O Other:

S

23 De 0a 10, ;@ue tanto confiaria usted en un servicio de transacciones por medio de la
aplicacion movil? *

Mark only one oval.
0 1 2 3 4 5 g 7 8 2 10
Noe — — — Yy Yy oy ey ey e Muy
confiable L L L LA L L L LS L L LN confiable

24 De 0a 10, ;Que tanto confiaria usted en un servicio de gestion de citas para visitar el bien
inmueble por medio de la aplicacidn movil?

Mark only one oval.
0 1 2 3 2 5 G 7 B 2 10
Mo F . Y C I' 5 Ty e '.I s I.' = oy s "I Mu'f
confiable  ~— " 2 WS AW W R S A S W S A S W Y confiable

25. ;Conoce cuantos bienes inmuebles tiene su arrendador *

Mark only one oval.
() si
1 No Skip to question 27.

Seccion sin titulo

28 ;Cuantos? *

Mark only one oval.
1

2

bk

)

L8

8

7

O} Other

Seccion sin titulo

hEps:idocs.google. comTumE D S SM30P Y IMIWE 20wligWDZ2_ iMcTTNTVASoUR eE -ndiedit



MNZ2018

a7.

23

29

.

32

Estudic par determinar |2 oferta de valor en aplicacion movil para amendatancs, Teguigalpa 2019,

iQue plataforma utiliza su dispositivo maowil? *
Mark only one oval.
[ )ios
| Android
[} Windows
1 Other:

Cuando viajo y necesitoe saber una direceidn, por lo general: *
Mark only one oval.

s

) Consulto un mapa

s

;,' Pidio instrucciones de alguien que haya estade en el lugar antes

| Voy al lugar y en &l buseo la direceidn

Cuando cocino un plato nuevo, me gusta: *
Mark only one oval

= . .
| Seguir una receta escrita

) ) .
.} Llamar a un amigo para una explicacion
i

| Seguir mis instintos para la cocina

. Cuando voy a comprar ropa, tiendo a: *

Mark only one oval.

) Imaginar come se me veria pussto
(| Probar prendas

-

"} Solicitar la opinion del personal de |a tienda

Cuando estoy aprendiendo una nueva habilidad, estoy mas comodola: *
Mark only one oval.

" Cuando veo gue el maestro lo hace

"} Cuando hage la tarea

b,

Cuando hablo con el profesor y me explica exactaments ko que debo hacer

Si estoy eligiendo un plato del mend, tiendo a: *
Mark only one oval.

s

[} Imaginar cémo se veran los aimentos
_j Imaginar coma sabe &l alimento

:: Hablar con mi pareja sobre las distintas opciones

. i tengo que quejarme de los productos defectuosos, estoy mas comodola: *

Mark only one oval.

| Quejandome por teléfono

'_‘_ Escribiendo una carta de reclamo

| Quejandome directaments con un supenvisor en la oficina central

hEps:idocs google. comfome e 1 SEM30P Y IMWS2owolgWDZ2_ e TTHTVASoUR eSY-Ddsedit &T
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NN201E

Estudio pam determinar |3 oferta de valor en aplcacien miwil para amendatarios, Teguigalpa 2015,

Datos Demograficos

34 EBEdad *
Mark only one ovall.
17 a 25 afies
N_':: 26 a 34 anos
[ ) ¥a4dafies

#

| 44 afios en adelante

35 Género *
Mark only one oval

) Hombre

7 Mujer

38. ;Qué promedio mensual destina a alquiler de un bien inmueble? *
Mark only one oval

'} L 4,000.00 alL. 8,000.00

7 L 8,001.00 a L. 15,000.00
(") L 15,001.00a L_20,000.00
(") L 20,001.00a L_30.000.00

' L 30,001.00 en adelante

Pouwrered by
! Google Forms

Fiapsiidocs google. comfoms'd' SEM3oPYYIMWe2ovolgWDZ2_ e TTNTWASOUR eE Y-Dadledit

i
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Anexo I11l. Encuesta Arrendador

1122018 Estudln para defermminar |a oferta de vaior en aplicacion mavil para amendadones, Teguoigalpa 2013

Estudio para determinar la oferta de valor en aplicacion
movil para arrendadores, Tegucigalpa 2019

jHaola!

Solicitamos su apoyo para completar la siguiente encuesta, con el fin de conocer lo que usted como
arrendador buscaria en una aplicacion movil para alguiler de bienes raices.

Gracias por brindamos 5 minutos de su tiempe para responder las preguntas.

" Required

1. ;Qué tipo de bien inmueble tiene o ha tenido para alquilar en el altime afo? *
Check all that apply.

|:| Terreno

|:| Casa

|:| Apartamento

|:| Local para negocio

|:| Other:

2 En su experiencia ;Qué informacion resulta mas llamativa para los posibles clientes al
momento de ofertar un bien inmueble? *

Check all that appiy.

|:| Fotografias llamativas

|:| Conocer el precio

[ | Ubicacién del bien inmueble

|:| Caracteristicas {nimerno de habitaciones, pisos, servicios lavanderia, ete.)

|:| Other:

3. Para comunicarse con un arrendatario ; De qué manera prefiere hacerlo? *
Mark only one oval

) Viateléfono
| Wia WhatsApp
'} Via comes electranico

Qther:

L

4_;Hatenido inconvenientes en el pasado al momento de concretar una negociacion de alquiler
de bien inmuebla? *

Mark only one oval
T ) s Skip to question 5.

_’__‘ Mo Skip to question 7.

o

rizpsiidocs. google comuToms' oM XuPGLUIMC Te TUSCVRVIKCOWIRAGE 102 EWXKeg Ywl-PP DU edl 104
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11122018 Estuttlo para defenminar |3 oferta de vaior en apilcacion Ml para amendadonss, Teguoigalpa 2019

5 De 0 a 10 ;Qué tan inconforme se sintid con la situacion? *

Mark only one oval
0 1 2 3 4 ] ] 7 ] ]
Mada Pt oy oy " P P P oy P o
inconforme L — L— L L .J'I I'\-. A LN b .zl I\ - b .zl

J

8. ;Gué tipo de inconvenientes ha tenido que no permiten que una negociacion se concrete? *

Gheck al that sppiy.

|:| Tiempos de respuesta inoportuncs
|:| Problemas en Pagos.

[ ] Faita de formalidad

|:| Problemas con el contrato

|:| Other:

7. ;Estaria dispuesto a utilizar una aplicacion mavil para ofertar o elegir bienes inmuebles? *

Mark only one oval

() si
) Mo Skip fo question 19.

"

3. De los siguientes datos de los usuarios seleccione ;cuales considera obligatorios y cuales

visibles para cualquiera persona?
Check all that appiy.

Date Obligatoric  Dato Visible en la App

Nombre Completo
Identidad

Teléfono [] []

Cebular |

Direccion Vivienda/Oficina
Lugar de Trabajs
Comeo Electronico

9. De 0 a 10, ;Qué tanto confiaria Ud. en un servicio de gestion de citas para visitar el bien
inmueble por medio de una aplicacion movil? *

Mark only one oval
0 1 2 3 4 5 5 T B g 10
Nﬂﬂﬂ I.' e Ty F et I.' e Ty Fa _'.I I.' w P Fa '.I I.' e P
confiable LR LM NI — LN W e L L, " A -

hittpe:iidocs. google. comfoms/dH  XUPGUMCTeTUSCVIVIRCOWIR4 GZ1 g4 JEWKeg Ywe-PRDUidR

inconforme

Muy
confiable

24

102



11122018 Estudly para Sefemminar |3 oferta de vaior en apllcacion mavil para amendadonss, Teguegalpa 2019

10. De gué forma le gustaria recibir las notificaciones *
Mark only one oval

:: Motificaciones dentro de la app
' Mensajes de Texto

[} Comeo Elestrénico
i -
) Otros:

11. ;De qué manera recibe el pago de alquiler del bien inmueble?
Check all that appiy.

Meétodos de Pago  ; Cual prefiere?

Pago en efectivo
Deposito a cuenta por ventanila |:| |:|
Transferencia electronica
Pago tarjeta de credito
Chegue

Odros:

[
[

[T
[ 1]

12 ;Le interesaria que la aplicacion tenga la opeidn para realizar pagos directos de reserva o

deposite del bien inmueble?
Mark only one oval

:: Si

"} Mo Skip to question 14.

L

13. De 0 a 10, ;Que tanto confiaria Ud. en un servicio de fransacciones por medio de una

aplicacion movil? *

Mark only one oval
0 1 2 3 4 ] i
Nada o~ ~— ~ /7 /7 7Y
confiable  ~—r e W W W W }

14. De 0 a 10 ;Qué tan 4til consideraria un servicio donde se presentan datos estadisticos de las

preferencias y caracteristicas mas buscadas por los usuarios? *

Mark only one oval
0 1 2 3 4 ] i T
Mada — ,—— s ,— s s s
l:t L "._.-' '-;_." L I'._.-' x_.'- LN I'._

15. ;Estaria dispuesto a pagar por este servicio? *

Mark only one oval
s
[ Mo

hiEpsiiidocs. google. comToms'® 1 XuPGLIMCTeTUSCWEVIRCOWIRA GZ 1 gL JEWKe] FwP-PP DLledR

10
Muy
" confiable
10
+  Muy
— il
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MNZ2018 Estudio para edemminar | oferta de vaior en apllcacion mawll para amerdadonss, Teguogalpa 2013
18. De 0 a 10 Que tan Otil consideraria la opcion de un servicio de gestion de contratos de

arrendamients por medio de la aplicacion mdwil? *
Mark only one oval

17. ;Estaria dispuesto a pagar para el servicio de gestion de contratos de arrendamiento por

medio de la aplicacion mawil 7 *
Mark only one oval

B
% Mo

13. ; Gue plataforma utiliza su dispositive movil? *
Mark only one oval

105
) Android
[} Windows
O ) O

W TR

19 Edad *
Mark only one oval
:: 17 a 25 afios
) 25a34afios

_: 35 243 afios

() 44 afios en adelante
20. Género *
Mark only one oval
7 Mujer

Hombre

b,

Powered by
! Google Forms

hitpe: iidocs. google comfoms o XuPEUMCTETUSCVIVIKOWIRAGT 1 04 JEWKeg YwP-PPDLUiedk
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Anexo V. Aprobaciones Tematicas y Metodoldgicas

Re: Proyecto de Graduacién Finak mensaje - Correo

e) Responder <€) Responder atodos ~ —> Reenviar =] Archivar ]Tﬂ[ Eliminar Fh Establecer marca
Re: Proyecto de Graduacién Final

Manuel Salinas <ma_salinas@yahoo.com>
25/12/2018 11:31 p.m

Para: Jose Jorge Zepeda Morazan Cc: kalmendaresm@gmail.com
Estimados

He leido y revisado las correccienes y me parece que todo esta bien. Les doy mi aprobacion a su tesis.
Saludos!

Enviado desde mi iPhone

om> escribié:

> Buenos dias Ing

>

> Le adjuntamos el informe con las correcciones correspondientes indicadas en la preterna.
>

> solicitamos su visto bueno por este medio para hacer entrega del informe a |a facultad de postgrado
>

> Cualguier duda o interrogante nos indica.

>

> Gracias de parte de Karla y mia por tomarse el tiempo de asesorarnos, felices fiestas.

>

> Saludos

>

>

> <Proyecto de Graduacion Final.docx>

Re: Proyecto de Graduacién Corregido: mensaje - Correo

ﬁ Responder @) Responder atedos ~ —> Reenwiar =] Archivar IE Eliminar Ftl Establecer marca
Re: Proyecto de Graduacién Corregido

ADRIANA GEORGINA HERNANDEZ SIERRA <georgina.hernandez@unitec.edu>
24/12/2018 12:14 p. m.

Para: Karla Almendares Cc: Jose Zepeda

josekarlajpg
1.86 MB

Buenas tardes Karla y josé Jorge:

jUN PELDANO MAS!
Adjunto sus calificaciones, tienen el visto bueno para imprimir y entregar a la facultad.

iFeliz Navidad!

De: Karla Almendares <kalmend il.com:

Enviado: miércoles 19 de diciembre de 2018 11:26:15
Para: ADRIANA GEORGINA HERNANDEZ SIERRA

Cc: Jose Zepeda

Asunto: Proyecto de Graduacién Corregido

Buen dia Estimad Lic. Hernéndez,

Adjunto el Proyecto de Graduacion con las carrecciones solicitadas para su validacion y visto bueno.

Ala espera de surespuesta.
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