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Resumen

El trabajo aborda el desarrollo de Duefio Directo, una plataforma digital orientada a
transformar el mercado inmobiliario mediante la eliminacién de intermediarios y la creacién de
un espacio confiable para propietarios, inquilinos y desarrolladores. El problema identificado
radica en los altos costos de comisidn, la falta de transparencia en las operaciones y la escasa
trazabilidad en los procesos tradicionales. La oportunidad consiste en aprovechar las nuevas
tecnologias para ofrecer un modelo mas eficiente, accesible y seguro.

Los objetivos principales son disefiar un modelo de negocio que conecte directamente
a las partes, implementar herramientas como contratos digitales y garantias de caucion, y
generar una experiencia de usuario (UX) intuitiva que facilite la publicacién, busqueda y cierre
de operaciones. Asimismo, se busca posicionar la plataforma como referente en innovacion
dentro del sector, integrando métricas y analitica para desarrolladores.

Las conclusiones sefialan que la plataforma puede diferenciarse por su propuesta de
valor centrada en transparencia, ahorro y confianza, apoyada en canales digitales propios y
servicios complementarios. La trazabilidad de las operaciones refuerza la credibilidad del
sistema, mientras que la experiencia de usuario se convierte en el motor de captacion y
fidelizacion.
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Introduccion

Duefio Directo es una plataforma digital que busca transformar el mercado inmobiliario,
eliminando intermediarios y ofreciendo operaciones mas transparentes, seguras y accesibles. La
relevancia del estudio surge de la necesidad de superar los altos costos de comision y la falta de
trazabilidad en los modelos tradicionales, aprovechando la digitalizacidn como oportunidad
estratégica.

El interés en este tema responde a la creciente demanda de soluciones innovadoras que
integren la experiencia de usuario (UX),los contratos digitales y servicios complementarios como
garantias de caucién. Para abordar la problematica se aplican unidades del programa vinculadas
a modelos de negocio digitales, computo en nube, Crowdsourcing y economia colaborativa, Big
Data, Inteligencia Artificial y Lean Start-Up.

Situacion Problematica
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El mercado inmobiliario, particularmente el de San Miguel de Tucuman, se caracteriza por una
fuerte dependencia de intermediarios tradicionales, altos costos de comision y procesos poco
transparentes. Los propietarios suelen enfrentar dificultades para publicar y gestionar sus
inmuebles de forma directa, mientras que los inquilinos y compradores se ven limitados por la
falta de informacién clara y la ausencia de trazabilidad en las operaciones. Estos antecedentes
reflejan una problemdtica estructural: un sistema que genera desconfianza, costos elevados y
barreras de acceso.

En este contexto surge la oportunidad de nuestra plataforma, que elimina intermediarios y
ofrece un entorno confiable para realizar operaciones inmobiliarias. La propuesta se apoya en
herramientas como contratos digitales, garantias de caucion y analitica avanzada, que permiten
mejorar la experiencia de usuario y brindar seguridad a todas las partes involucradas.

Los aspectos que delimitan el problema son: la necesidad de reducir costos de transaccion,
aumentar la transparencia en los procesos y generar confianza mediante trazabilidad. Elegimos
este caso porque se relaciona directamente con los contenidos de la materia: modelos de
negocio digitales y modelo de ingresos, modelo Canvas, Implementacion de la IA, técnicas de
mineria de datos y desafios éticos del Big Data, Crowdsourcing y economia colaborativa, Saas
(software como servicio) y nube publica, propuestas de valor e hipétesis de crecimiento,
Producto minimo viable (PMV)

La solucién propuesta tiene un impacto positivo al modernizar el mercado inmobiliario, facilitar
el acceso a la vivienda y ofrecer a desarrolladores métricas claras para la toma de decisiones. De
este modo, el trabajo contribuye tanto a resolver una problematica existente como a aprovechar
una oportunidad estratégica.

Preguntas de Investigacion

1. Pregunta: (Como puede un modelo de negocio digital, basado en la eliminacion de
intermediarios, reducir los costos de transaccidon y aumentar la transparencia en el
mercado inmobiliario?

Hipdtesis: La implementacion de un modelo digital directo entre propietarios e inquilinos
reducira significativamente los costos de comisién y aumentara la transparencia, al permitir que
las partes gestionen sus operaciones sin intermediarios y con informacion clara en la plataforma.

2. Pregunta: {Qué impacto tiene la implementacion de herramientas de trazabilidad y
garantias de caucion en la generacidn de confianza entre propietarios e inquilinos
dentro de una plataforma digital?

Hipdtesis: La incorporacion de trazabilidad en contratos digitales y garantias de caucidn
incrementard la confianza de los usuarios, ya que asegura el cumplimiento de las obligaciones y
permite verificar cada etapa de la operacidn.

3. Pregunta: ¢De qué manera la experiencia de usuario (UX) y los canales digitales de
comunicacion influyen en la captacién, retencién y fidelizacion de usuarios en una
plataforma como esta?

Hipdtesis: Una experiencia de usuario intuitiva, combinada con canales digitales (web, app,
redes sociales, email marketing), mejorara la captacién y retencién de usuarios, generando
mayor fidelizacion y aumentando la tasa de operaciones exitosas.

Objetivo General
Establecer una plataforma digital directa, eficiente y transparente, que conecte a duefos de
propiedades e interesados en simplificar, agilizar y optimizar los procesos de venta y alquiler en
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el mercado inmobiliario argentino, eliminando intermediarios innecesarios y reduciendo los
costos de transaccion.

Objetivos Especificos

1) Desarrollar y lanzar la plataforma digital que permita a los usuarios, duefios e
interesados, publicar, buscar y filtrar propiedades con herramientas de geolocalizaciéon
avanzada y promover el contacto directo.

2) Integrar herramientas de gestién de la negociacién como mensajeria directa, calendario
de visitas, simuladores de costos, para que los usuarios puedan seguir con la operacidn
de alquiler o venta sin salir de la plataforma.

3) Reducir los costos totales de transaccién como las comisiones de intermediarios, gastos
de publicacion, saliendo del molde de los esquemas tradicionales.

4) Disminuir el tiempo de colocacidn de las propiedades desde su publicacién hasta el
acuerdo de reserva/alquiler.

Los primeros dos objetivos especificos estdn orientados a la funcionalidad y experiencia de
usuario, y los restantes dos a la eficiencia e impacto econémico.

Los objetivos especificos proporcionan una guia detallada para sus acciones y ayudan a
mantener el enfoque en las tareas necesarias para alcanzar el objetivo general.

Marco Metodoldgico
1. Tipo de investigacion o enfoque general

El presente trabajo se desarrolla bajo un enfoque de investigacion aplicado y descriptivo—
explicativo. Es aplicado porque busca resolver un problema concreto del mercado inmobiliario
mediante el disefio de un modelo de negocio digital (Duefio Directo) que permita reducir costos
de intermediacion, aumentar la transparencia y mejorar la trazabilidad de las operaciones. A la
vez, es descriptivo—explicativo porque inicialmente se analiza y describe la situacion actual del
mercado (diagndstico) y posteriormente se explican las causas de la problemdtica identificada,
proponiendo una solucion sustentada en herramientas digitales y modelos provenientes de la
materia. (Lean Startup, Big data, IA, eCommerce, etc.).

2. Disefio metodoldgico

El disefio adoptado es un Estudio de Caso / Proyecto de intervencion, donde el caso de estudio
es la plataforma digital Duefio Directo. El trabajo sigue una Idgica secuencial:

1. Diagnéstico del contexto Se releva la situacion actual del mercado inmobiliario y se
identifican los aspectos criticos: altos costos de comision, falta de trazabilidad y baja
transparencia en los procesos tradicionales.

2. Diseno y desarrollo de la solucion digital A partir del diagndstico, se disefia el modelo
de negocio de la plataforma aplicando herramientas como:

o Business Model Canvas

o Propuesta de Valor

o Lean Startup y Producto Minimo Viable (PMV)
o Disefio de experiencia de usuario (UX)

3. Validacion de hipétesis y andlisis de factibilidad Se aplican herramientas como
encuestas, entrevistas y andlisis comparativo con plataformas existentes del mercado
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para evaluar la aceptacion de la propuesta y el nivel de disposicion de los usuarios a
utilizar una plataforma sin intermediarios.

3. Técnicas de recoleccion de datos

Se utilizardn técnicas de recoleccion de datos cualitativas y cuantitativas, con el fin de obtener
informacion directa del mercado:

e Encuestas estructuradas dirigidas a propietarios e inquilinos para analizar preferencias,
necesidades, problemdticas y disposicion a utilizar la plataforma.

e Entrevistas semiestructuradas a usuarios clave (personas que alquilan o han publicado
inmuebles recientemente), con el fin de reconocer los “aspectos criticos” del proceso
tradicional.

e Observacion directa del proceso actual de publicacion y alquiler mediante inmobiliarias
tradicionales, para identificar pasos burocrdticos, costos y tiempos.

Marco Teorico

Conceptos fundamentales que sustentan el desarrollo de Duefio Directo, una plataforma
digital orientada a transformar el proceso de alquiler y gestién inmobiliaria mediante tecnologia.
Los contenidos utilizados corresponden al material de la materia Sistema de Informacion II,
dictada por el profesor Esteban Mulki y publicada en el campus virtual (2025).

Modelo de negocio digital y propuesta de valor: Un modelo de negocio digital define
cOmo una organizacion crea, entrega y captura valor a través de plataformas o herramientas
tecnoldgicas.

La propuesta de valor representa el beneficio principal ofrecido al usuario y debe
resolver una necesidad insatisfecha. Para Duefio Directo, la propuesta de valor consiste en
brindar transparencia, reducir costos de comisidon y permitir operaciones directas entre
propietarios e inquilinos.

Lean Startup y Producto Minimo Viable (PMV): La metodologia Lean Startup plantea
que los desarrollos innovadores deben reducir el riesgo mediante ciclos de construccion,
medicion y aprendizaje. El objetivo es validar ideas en el mercado con el menor costo posible.

El Producto Minimo Viable (PMV) es la version inicial de un producto digital con solo
las funciones esenciales para probar si los usuarios lo usarian.

Nube Publica y SaaS: La computacidon en la nube permite acceder a infraestructura
tecnoldgica sin necesidad de servidores propios. En el modelo SaaS (Software como Servicio),
el usuario accede a la aplicacién desde internet sin instalar software local, garantizando acceso
inmediato, costos bajos y actualizaciones constantes. La Nube Publica permite escalar la
plataforma segun el volumen de usuarios, disminuyendo costos iniciales. Para Duefio Directo,
este modelo brinda la infraestructura técnica necesaria para garantizar rendimiento, seguridad
y escalabilidad..

Inteligencia Artificial y Machine Learning: La Inteligencia Artificial permite automatizar
decisiones y procesar informacién para mejorar procesos. Dentro de ella, el Machine Learning
es la capacidad del sistema de aprender de los datos sin programacién explicita.

Big Data y Mineria de Datos: Big Data implica la gestion de grandes volimenes de datos
para detectar patrones y tomar decisiones. La mineria de datos permite analizar esos datos y
obtener informacién util. En Duefio Directo, se aplican para determinar zonas de alta demanda
y optimizar precios sugeridos a propietarios.
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Economia colaborativa y Crowdsourcing: La economia colaborativa se basa en la
interaccion directa entre personas mediante plataformas digitales sin intermediarios
tradicionales. El crowdsourcing implica que los usuarios alimenten la plataforma con
informacidn, calificaciones y experiencias.

En Duefio Directo, los usuarios cargan propiedades, califican las interacciones y generan
reputacién dentro del sistema.

Experiencia de Usuario (UX) La UX (User Experience) se refiere a la percepcién del
usuario durante la interaccion con una plataforma digital. En Duefio Directo, la UX es clave para:
busqueda simple, filtros por zona y contacto directo.

eCommerce: El comercio electrédnico comprende transacciones realizadas mediante
plataformas digitales. En el caso de Duefo Directo, se aplica como Marketplace inmobiliario
digital, conectando oferta (propietarios) y demanda (inquilinos).

Aplicacion

Para el desarrollo de “Duefio Directo” iniciamos con la propuesta de valor

Propuesta de Valor — Duefio Directo

En Argentina, alquilar se volvié complicado: comisiones altas, intermediarios, tramites eternos
y desconfianza de ambos lados.

Duefio Directo nace para cambiar eso. Es una plataforma donde propietarios e inquilinos
pueden conectarse directamente, con contrato, respaldo y total transparencia, sin pagar
comisiones a inmobiliarias.

Nuestro diferencial estd en mover la confianza al inicio del proceso.
Verificamos la identidad y la documentacidn del inmueble antes de publicar, filtramos a los
interesados para que los duefios reciban solo consultas reales y ofrecemos contrato y seiia con
condiciones claras para evitar conflictos.

El propietario paga una tarifa tnica al publicar, y a cambio obtiene seguridad, menos pérdida
de tiempo y un cierre ordenado.

En resumen, Dueio Directo devuelve el control al propietario y la tranquilidad al inquilino,
haciendo que alquilar sea simple, seguro y justo para ambos.

Hipotesis de Valor

Creemos que los propietarios van a estar dispuestos a pagar al publicar si sienten que el proceso
les da confianza y control real.

Confianza, porque verificamos la identidad y la documentacion del inmueble, reduciendo los
riesgos de fraude.
Control, porque los contactos que reciben ya estan filtrados: solo personas que cumplen los
requisitos, lo que evita pérdida de tiempo y dudas.

Ademas, el hecho de tener un contrato listo y una seiia con reglas claras les da mayor seguridad
en el cierre.

Del lado del inquilino, comprobamos que aceptar un filtro breve no lo frena, sino que le da
confianza de que los avisos son reales y las condiciones transparentes.

Si ambos lados valoran ese proceso y los propietarios eligen pagar por publicar, validamos que
nuestra propuesta realmente genera valor y que la gente esta dispuesta a invertir en seguridad
% simplicidad.

Producto Minimo Viable — Tipo Conserje
“Nuestro Producto Minimo Viable es del tipo Conserije.
Esto significa que, en lugar de tener una plataforma programada, acompafiamos personalmente
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a cada propietario que quiere alquilar sin inmobiliaria, para probar si valoran el servicio y estan
dispuestos a pagar por él.”
1. Primer contacto
“El proceso comienza cuando un propietario nos contacta por WhatsApp o redes para publicar
su propiedad.
Le explicamos que Dueio Directo lo acompaiia durante todo el proceso de alquiler, desde la
verificacidon del inmueble hasta la firma del contrato, y que el pago es Unico al momento de
publicar, sin comisién mensual.”
2. Verificacion del propietario y del inmueble — Validacién biométrica manual
“Antes de publicar, realizamos una verificacidn manual, pero con el mismo criterio que usaria
un sistema biométrico.
Le pedimos al propietario:
e Foto de su DNI (frente y dorso),
e Una selfie sosteniendo el DNI —esto es la validacién biométrica manual, porque
comparamos su rostro con el del documento—,
e Y una boleta municipal o escritura donde figure su nombre y la direccién del inmueble.

Comprobamos que todo coincida y emitimos una Constancia de Publicacién Verificada, con
vigencia de 12 meses.
Esta verificacion genera confianza y evita publicaciones falsas, sin gastar en tecnologia
automatica todavia.”
3. Acuerdo de servicio y pago
“Luego, el propietario firma un Acuerdo de Servicio, donde se establece:
e Que paga una tarifa unica al publicar,
e que si alquila a un contacto originado en Duefio Directo dentro de los 60 dias, esa
operacion se considera parte del servicio,
e yquesinoresponde o no confirma disponibilidad, el aviso se pausa a los 60 dias y se da
de baja a los 90.
Una vez que paga, publicamos su aviso con el sello Duefo Verificado.”
4. Publicacién del aviso
“Con sus datos y fotos armamos la publicacién en una landing sencilla y en redes.
El aviso muestra informacidn clara: precio, tipo de garantia, si acepta mascotas y condiciones
del alquiler.
Todo esto lo hacemos manualmente, con herramientas simples como Google Sites o Canva.”
5. Filtrado de interesados
“Cuando alguien quiere alquilar, no mostramos el contacto de inmediato.
Primero completa un formulario con nombre, DNI, ingresos aproximados y tipo de garantia.
Si cumple con lo que pide el propietario, le asignamos un ID de lead y recién ahi revelamos el
contacto.
Esto asegura que el duefio reciba consultas reales y filtradas, no mensajes masivos ni falsos.”
6. Contrato y seiia con condiciones
“Si tras la visita ambas partes quieren avanzar, les enviamos un modelo de contrato de locacién
de vivienda ya prellenado con sus datos.
Es un contrato valido segun la legislacion argentina, que pueden firmar en papel o
electrénicamente.
Antes de la firma, se puede acordar una Sefia con condiciones, donde se establece:
e el monto de lareserva,
e el plazo parala firma,
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e yqué ocurre sialguna de las partes se arrepiente.

Esa sefa tiene respaldo legal en el Cddigo Civil y Comercial, y el dinero se transfiere
directamente entre las partes.
Nosotros solo registramos el comprobante como constancia, sin manejar fondos.”
7. Seguimiento de ambas partes
“Para saber si las partes siguen interesadas, aplicamos un seguimiento personalizado:
e Registramos cada contacto con un ID en una planilla.
e Alos tres dias de haber compartido los datos, enviamos un mensaje al propietario y al
interesado para confirmar si avanzaron con la visita.
Si  ambos confirman interés, el caso pasa a Avanza con contrato.
Si  no, reactivamos el aviso y seguimos filtrando nuevos interesados.
Este seguimiento nos permite detectar rapido qué funciona y qué parte del proceso se traba.”
8. Cierre del proceso
“Cuando el propietario confirma que alquilé, marcamos el aviso como Alquilado y lo ocultamos

de la pagina.
Todo el caso se archiva en una carpeta Drive con: documentacién verificada, constancia,
contrato y comprobantes.

Asi mantenemos trazabilidad completa sin usar sistemas costosos.”
9. Qué validamos con este PMV
“Con este PMV tipo Conserje buscamos comprobar tres cosas:
1. Silos propietarios estan dispuestos a pagar por publicar.
2. Sivaloran realmente la verificacion, el filtro y el contrato.
3. Si el flujo completo puede funcionar manualmente antes de invertir en tecnologia.

Cuando confirmemos que el modelo es viable, recién ahi automatizaremos las partes repetitivas,
como la validacion de identidad o el filtro de interesados.”
Hipotesis de crecimiento
Creemos que el crecimiento sostenible vendra del lado de los propietarios, mediante tres
motores simples.
1. Prueba social visible: cada operacidn cerrada se publica como “Operacién Exitosa DD”,
con testimonio breve y foto del inmueble (solo con consentimiento).
Esto genera confianza y nuevos registros.
Implementamos un sistema de referidos: si un duefio trae a otro, obtiene una
bonificacidén para su proxima publicacion.
2. Aliados fundadores: convocamos a administraciones, estudios contables, escribanos y
corredores de caucion para que recomienden Duefio Directo.
Se registran con un Google Form, reciben un cédigo (ej. AL-TUC-03) y cada propietario
que llegue con ese codigo genera una bonificacion para el aliado.
Llevamos el control en planillas.
3. Contenido util: ofrecemos materiales gratuitos —Checklist de Verificacién, plantilla de
contrato y simulador de ahorro— para captar propietarios indecisos.
Quien descarga o usa esas herramientas recibe un llamado a la accién: “Publica
verificado en 48 h”.
Cuando estos motores funcionan, automatizamos lo repetitivo: verificacion con DNI+selfie,
carga autogestionada del aviso, filtro digital y firma electrdnica.
Asi escalamos sin perder la esencia: seguridad, claridad y control del propietario.




A wamia

EL FUTWRD EMERGENTE

Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XVIIl Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

-

Modelos de Negocios Digitales
1. Duefio Directo como Agente de Transacciones

e Unagente de transacciones no posee los bienes, sino que facilita la operacién entre dos

partes (en este caso, propietarios <> inquilinos/compradores).

e El valor se genera al reducir costos de comisién, tiempos de busqueda, falta de

transparencia.
¢Cémo lo logra?

e Publicacion y busqueda digital: los propietarios cargan sus inmuebles y los interesados

los encuentran con filtros inteligentes.

e \Verificacion y confianza: validacién de identidad, reputacion de usuarios,

documentacion digital.

e Gestidon de la operacién: contacto directo, firma digital, historial de transacciones.
Duefio Directo no es duefo de las propiedades, pero hace posible que la transaccién ocurra de
manera mas rdpida, segura y econémica.

2. Duefio Directo como Plataforma Digital

e Una plataforma digital conecta a multiples actores y crea un ecosistema de valor

compartido.

e El valor no estd solo en la transaccidn puntual, sino en la red de interacciones que se

generan.
¢Cémo lo logra?

e Multilateralidad: conecta dos lados del mercado (propietarios < interesados), y puede

sumar terceros (seguros, mudanzas, servicios legales).

e Externalidades de red: cuantos mds usuarios participan, mas valiosa se vuelve la

plataforma para todos.

e Escalabilidad: no necesita inventario propio; crece con la cantidad de usuarios y

propiedades publicadas.
En conclusidn, como agente de transacciones, resuelve el problema inmediato de cerrar un
alquiler o venta de forma directa y confiable. Como plataforma digital, construye un mercado
inmobiliario colaborativo que se fortalece con cada nuevo usuario y servicio agregado.

MODELOS DE INGRESOS
1. Ingresos por publicidad
Aqui los ingresos provienen de cobrar por visibilidad o exposicidn. Pensamos la idea de una tarifa
por publicacién donde:
e Elvendedor paga una tarifa Unica por publicar su propiedad en la plataforma.
e El precio de la publicacién varia segun las caracteristicas del inmueble: Ubicacidn,
superficie, tipo de propiedad, nivel de demanda en la zona.
e Propiedades estandar (ej. departamentos pequefios en zonas comunes de la ciudad) =
tarifa basica.
e Propiedades premium (ej. casas grandes, ubicaciones exclusivas, countries o barrios
privados) = tarifa mas alta.
e Quien tiene un inmueble de mayor valor paga mas por exponerlo.
La tarifa por publicacidn se asemeja a este modelo de ingresos porque el propietario paga para
qgue su inmueble aparezca en la plataforma, obteniendo alcance y visibilidad. No se esta
cobrando por la transaccion en si, sino por el espacio que recibe. Es un mecanismo puntual de
monetizacion que puede combinarse con otros modelos (suscripcién, freemium) para
diversificar ingresos.
2. Cuota por suscripcion
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e El vendedor paga una cuota recurrente (diaria, semanal o mensual) para obtener
beneficios adicionales.
e No es solo publicar, sino mejorar la visibilidad y el soporte dentro de la plataforma.
e Suscripcidn basica: la propiedad aparece destacada en los resultados de busqueda.
e Suscripcidn avanzada: prioridad en los listados, soporte de IA personalizado, estadisticas
de visitas, alertas de interesados.
Ventaja: genera ingresos recurrentes y fomenta la fidelizacién de propietarios que buscan
vender o alquilar mas rapido.
Conclusion: Estos modelos permiten a Duefio Directo capturar valor tanto de usuarios
ocasionales como de clientes frecuentes o profesionales.

MODELO CANVAS
1. SEGMENTOS DE MERCADO
¢Quiénes son nuestros clientes mds importantes?
e Propietarios particulares que desean alquilar o vender sin pagar comisiones a
inmobiliarias.
e Compradores e inquilinos finales que buscan acceder a inmuebles de forma directa
e Desarrolladores inmobiliarios: ya que no son intermediarios, sino propietarios de
multiples unidades (ej. un edificio nuevo). En este caso, si encajan como segmento
atendido, porque publican sus propios inmuebles. Aqui, la plataforma puede ofrecer
planes premium B2B (publicacién masiva, analitica de mercado, posicionamiento).
Relevancia: define a quién se entrega valor y cdmo se segmenta la propuesta.
¢Quiénes NO serdn tenidos en cuenta?
e Inmobiliarias tradicionales que buscan usar la plataforma como canal de captacion
(porque contradice la propuesta de valor de contacto directo).
e Usuarios no dispuestos a operar digitalmente (personas que requieren procesos 100%
presenciales).
2. ROPUESTA DE VALOR
¢Qué problemas de nuestros clientes ayudamos a solucionar?
e Propietarios:
o Dificultad para publicar y dar visibilidad a sus inmuebles.
o Procesos lentos y burocraticos para cerrar contratos y operaciones
e Inquilinos / Compradores:
o Falta de transparencia en precios y condiciones de pago.
o Intermediarios que encarecen la operacion.
o Pérdida de tiempo en busquedas poco filtradas o desorganizadas.
e Inversores / Desarrolladores:
o Necesidad de gestionar multiples propiedades en un solo lugar.
o Escasainformacion analitica sobre demanda y comportamiento del mercado.
éQué necesidades de nuestros clientes satisfacemos?
e Acceso directo y confiable entre propietarios y compradores/inquilinos.
e Rapidez en la publicacidn, busqueda y cierre de operaciones.
e Ahorro econdmico al eliminar comisiones inmobiliarias.
e Mayor visibilidad para quienes buscan destacar sus propiedades.
e Confianza y seguridad mediante validacién de usuarios, contratos digitales y
trazabilidad.
e Transparencia en precios y procesos
e Analitica para desarrolladores



&
MATILA

EL FUTWRD EMERGENTE

Universidad Nacional de Tucumdn

Facultad de Ciencias Econdmicas

Instituto de Administracion

XVIIl Muestra Académica de Trabajos de Investigacion
de la Licenciatura en Administracion

—

Relevancia: es el corazén del modelo, lo que diferencia a Duefio Directo de portales
tradicionales.
3. CANALES
¢Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?
e Propietarios particulares
o Prefieren canales digitales simples y directos: app mdvil o web intuitiva.
e Inquilinos y compradores
o Buscan en apps méviles y buscadores web con filtros avanzados.
e Desarrolladores
o Prefieren plataformas web con dashboards analiticos.
o Contacto directo con soporte especializado (email, chat en vivo).
¢Cémo se combinan?
e Atraccién: Redes sociales + publicidad segmentada - generan trafico hacia Ia
plataforma.
e Conversién: Web - donde se publican y buscan propiedades.
e Gestion: notificaciones push, email marketing y chat en vivo - mantienen la relacion
activa.
e Soporte: asistencia digital (FAQ, chatbots) + soporte humano para clientes premium.
e Integracién via API’s (mapas, seguros, pagos)
El flujo combina canales masivos de captacién con canales propios de gestidn y fidelizacion
Relevancia: son el puente entre la propuesta y los segmentos.
En conclusién, los canales como redes sociales son utiles para atraer, pero su rentabilidad
depende de la inversidn publicitaria; en cambio, los canales propios (web + email) son los que
maximizan margen a largo plazo.
4. RECURSOS CLAVE
Tipo Aplicacién en Duefio Directo

Fisicos Servidores, infraestructura digital.

Intelectuales = Marca, algoritmo de busqueda, base de datos de inmuebles.
Humanos Equipo de desarrollo, UX (experiencia de usuario), soporte, legal.
Econdmicos | Capital inicial, inversién en marketing y tecnologia.

5. ACTIVIDADES CLAVE
Desarrollo y mantenimiento de la plataforma.
e Captacioén y retencién de usuarios.
e Gestion de contratos digitales y trazabilidad.
e Marketing digital y posicionamiento.
Relevancia: sostienen la operacion y diferencian la propuesta.
6. ASOCIACIONES CLAVE
¢Quiénes son nuestros socios clave?
e Empresas de verificacion digital, firma electrdnica y ciberseguridad
e Influencers y medios digitales para posicionamiento
e Plataformas de pago y aseguradoras (garantias de caucion)
Relevancia: garantizan confianza y escalabilidad del sistema.
¢Qué actividades clave realizan los socios?
e Validacion de identidad.
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Procesamiento de pagos.

Integracion de servicios complementarios.

ESTRUCTURA DE COSTOS

Desarrollo y mantenimiento tecnoldgico.

Marketing digital y adquisicidn de usuarios.

Seguridad digital y servidores.

Equipo humano (soporte, devs, comercial).

RELACION CON LOS CLIENTES

Auto-servicio digital (publicar/buscar).

Chatbots y soporte automatizado.

Atencidn personalizada en planes premium.

Comunidad digital con resefias y reputacion.

FUENTES DE INGRESQOS

Publicidad (tarifa por publicacién, destacar inmuebles).
Suscripciones premium (planes para inversores o desarrolladores).
Servicios complementarios (seguros, firma digital, analitica).

Relevancia: asegura sostenibilidad y diversificacion del modelo.

Bloques mas trascendentales para Duefio Directo

1.

3.
4.

Propuesta de Valor - porque define la diferenciacién (sin comisiones, transparencia,
confianza).

Segmentos de Clientes - porque la plataforma debe adaptarse a propietarios,
inquilinos e inversores con necesidades distintas.

Canales - porque la captacidn y retencidon dependen de una estrategia digital sélida.
Fuentes de Ingresos = porque garantizan la viabilidad econdmica y la escalabilidad.

CROWDSOURCING Y ECONOMIA COLABORATIVA

La economia colaborativa se basa en compartir recursos entre personas, aprovechando la
tecnologia como medio de conexidn.

En Dueiio Directo, ese mismo principio se lleva al mercado de alquileres:

Los propietarios comparten su inmueble con alguien que lo necesita.
Los inquilinos acceden al alquiler sin pasar por una inmobiliaria.

Factores clave de la economia colaborativa

¢ Capacidad ociosa: Muchos propietarios tienen inmuebles sin alquilar. La plataforma
aprovecha esa capacidad disponible y la pone en el mercado.

¢ Tecnologia y reputacion: La confianza se construye con:

Perfiles verificados,

Calificaciones de Funcionamiento de la plataforma: 1-Facilidad para encontrar o publicar
propiedades 2-Nivel de confianza del usuario (score reputacional) Verificacion de
identidad completada/Historial de contratos cumplidos/Cantidad de interacciones
positivas previas.

Contratos digitales seguros:En Duefio Directo, una vez que propietario e inquilino
acuerdan las condiciones del alquiler, la plataforma les permite formalizar el contrato
de manera digital.

Los tres sistemas de la Economia Colaborativa
Dueiio Directo encaja en el Estilos de Vida Colaborativos.
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Porque Duefio Directo no vende ni distribuye un bien, sino que facilita el acceso a una vivienda
entre personas que se conectan digitalmente.

Crowdsourcing:

Es cuando una empresa invita al publico o a su comunidad a participar en la creacion o mejora
de un producto o servicio.
La app puede usar el crowdsourcing de varias formas:

1. Feedback constante:
Los usuarios pueden dejar comentarios sobre fallas o mejoras, ayudando a ajustar la
app.

Ejemplo: Un inquilino sugiere que el buscador incluya un filtro por “acepta mascotas”.
La empresa recoge esa idea y la implementa.

2. Datos generados por los usuarios:
Cada publicacion, resefia o interaccion alimenta la base de datos y ayuda a mejorar el
sistema.

Ejemplo: si en una zona hay muchas busquedas y pocos avisos, la app puede
recomendar a nuevos propietarios publicar ahi.
3. Contenido colaborativo:
Los propios usuarios pueden subir fotos, resefias de barrios, tips de mudanza, etc.,
haciendo que la comunidad se ayude entre si.

APLICACION DE COMPUTO EN NUBE

En el contexto actual de transformacion digital, las plataformas en linea se han convertido en
una herramienta esencial para optimizar procesos, reducir costos y mejorar la experiencia de los
usuarios. “Duefio Directo” surge como una propuesta innovadora que busca conectar de
manera directa a propietarios e inquilinos para la gestién de alquileres y ventas de inmuebles,
eliminando intermediarios y simplificando los tramites burocraticos.
Para garantizar el funcionamiento eficiente, seguro y escalable de esta aplicacidon, se propone
adoptar modelos de cdmputo en nube, especificamente el Software como Servicio (SaaS) y el
modelo de Nube Publica.

1. Software como Servicio (SaaS)

Se implementa el modelo SaaS porque la plataforma funcionard como un software disponible
en linea, al que propietarios e inquilinos acceden desde un navegador web o aplicacién mévil,
sin instalar nada en sus dispositivos.

Funcionalidad en la app y relacién con modelo SaaS

Publicacion de inmuebles — El usuario accede a la plataforma desde la web y carga informacion
sin instalar software.

Gestidn de perfiles y contratos —La informacidn se almacena y sincroniza automaticamente.
Comunicacion entre propietarios e inquilinos— Todo ocurre dentro de la plataforma, que se
actualiza en la nube.

2. Nube Publica (AWS, Azure, Google Cloud)

La aplicacién Dueiio Directo se alojara en una Nube Publica, donde un proveedor externo
administra la infraestructura tecnoldgica.

Elemento de la plataforma — Se almacena / ejecuta en...

Base de datos de usuarios — Servidores en la nube publica

Fotografias de inmuebles — Almacenamiento en la nube (Amazon S3, Google Storage, etc.)
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Chatbot / algoritmos de IA — Servicios escalables en la nube

Motivo — Explicaciéon

Econdmico — Reduce costos iniciales; no se necesita infraestructura propia.

Operativo — Permite actualizar la plataforma sin detener el servicio.

Estrategia y crecimiento — Se adapta al aumento de usuarios sin caidas del sistema.

Seguridad — Los proveedores de nube ya incluyen certificados, copias de seguridad y proteccién
de datos.

Se aplica para garantizar que la plataforma sea:

Escalable = soporta miles de usuarios sin afectar el rendimiento.

Accesible - disponible desde cualquier dispositivo, 24/7.

Segura - respaldo automatico de datos y proteccidn contra pérdida o ataques.

Sostenible en costos - se paga solo por el consumo real del servicio (pago por uso).

En términos de negocio, esto permite que el proyecto pueda crecer sin limites técnicos y sin
costos fijos elevados.

APLICACION DE BIG DATA

- Técnica de mineria de datos: Principalmente toma protagonismo una técnica llamada filtrado
colaborativo, se explicara con un ejemplo concreto.

Ejemplo: Si el usuario Ay el usuario B vieron y guardaron la publicacién X, y luego el usuario A
guarda una publicacion Y, esa publicacién le serd recomendada al usuario B. Con esto la
plataforma interpretard el comportamiento de los usuarios y a partir de ellos hard
recomendaciones inteligentes. Esto también mejora la conversion y reduce el tiempo que le
pueda tomar a un propietario encontrar una propiedad.

También la técnica que utiliza la plataforma es la de Clustering. Detecta patrones y agrupa a
usuarios que buscan alquileres por caracteristicas similares. Por ejemplo “estudiantes que
buscan propiedades cerca de la universidad”.

- Fuente de los datos. La plataforma aborda una gran cantidad de contenido, principalmente se
estructura de imagenes y descripciones, que siguiendo la clasificacion de datos serian una
combinacion de datos semi-estructurados y no estructurados. Es Importante destacar que los
mismos provienen de distintas fuentes mencionando:

1. Datos del usuario (fuente principal): Aquellos proporcionados por los usuarios de la
plataforma como las fotos de las propiedades, descripciones de la misma, precios
publicados.

2. Datos cerrados o de terceros: Google Maps y sus funciones de visualizacién mediante
el uso de APIs pagando una licencia de uso.

La base de datos empleada en la plataforma es de tipo NoSQL.

Desafios éticos del Big Data. El principal desafio ético de las plataformas digitales es la
privacidad y seguridad de los datos. Por ello debe asegurar que estos no se utilicen para fines
no autorizados y que al promover el contacto entre partes se debe gestionar éticamente la
informacidn (revelo de la informacién) de los duefios o interesados para evitar acoso o spam.
Tambien como desafio ético que tendrd la plataforma es como combatir las publicaciones falsas
o engafiosas a las que se expone (imagenes falsas, precios engafosos, publicaciones fantasmas).
En ambos casos una solucion seria realizar una auditoria en la plataforma para la deteccion de
anomalias y establecer un reglamento con politicas vinculadas al uso y trafico de informacidn.
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- Diferencias en el uso y aprovechamiento del Big Data.

Inmobiliaria Duefio Directo
Volumen Bajo y localizado: Se limita a los | Alto y escalable (muchas
de datos clientes y zonas geograficas donde | publicaciones, historial de chats)
operan-
Variedad de | Principalmente estructurado: Datos | Alta variedad combinando datos
datos volcados a tablas, contratos fisicos. estructurados, semi-estructurados vy
no estructurados.
Andlisis de | Lento (esporadico): Reportes | Tiempo real (capacidad de reaccién
datos mensuales o trimestrales sobre las | ante cambios en el mercado o en los
tendencias del mercado. usuarios)

INTELIGENCIA ARTIFICIAL

La Inteligencia Artificial constituye un pilar fundamental en el desarrollo de “DUENO DIRECTO”
ya que permite incorporar sistemas inteligentes capaces de automatizar procesos y personalizar
experiencias

Su aplicacidn transforma una simple pagina web en un ecosistema de gestién inteligente de
alquileres, generando eficiencia econdmica y una mejora sustancial en la experiencia de usuario
La inteligencia Artificial se implementa a través de:

Chatbot inteligente (Procesamiento del Lenguaje Natural — PLN): Utilizando modelos
de comprension del lenguaje natural, el chatbot ofrecera atencién automatizada a los
sobre requisitos de alquiler, publicacion de
propiedades, precios y documentacidn necesaria. Esto permite mejorar sus respuestas
a partir de las interacciones con los usuarios. De esta forma, se logra ofrecer soporte
24/7, mejorando la accesibilidad y la satisfaccion de los usuarios.

Sistema de recomendacion (Machine Learning):La plataforma analizara patrones de
comportamiento, busquedas y preferencias de los usuarios para sugerir inmuebles que

1.

usuarios, resolviendo consultas
2.

se ajusten a su perfil.
3.

Verificacion de identidad y documentos (Vision por Computadora): La IA aplicara
técnicas para validar automadticamente documentos personales, contratos y
comprobantes. Esto asegura la autenticidad de la informacidn y reduce riesgos de
fraude. Estos sistemas utilizan redes neuronales convolucionales (CNN) entrenadas con
grandes volumenes de imagenes de documentos reales, lo que permite reconocer y
verificar datos en milisegundos.

La implementacién de Inteligencia Artificial en Duefio Directo responde a varios motivos
econdmicos, tecnoldgicos y estratégicos:

1.

vk wnN

Eficiencia operativa

Personalizacion del servicio
Transparencia y seguridad

Ventaja competitiva

Toma de decisiones basada en datos
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La finalidad de aplicar Inteligencia Artificial en Duefio Directo es convertir la plataforma en una
herramienta predictiva, autébnoma y de mejora continua, orientada a optimizar tanto la
experiencia del usuario como la gestidn interna del negocio.

Recomendaciones
1. Automatizar los procesos validados del PMV (Producto Minimo Viable).
Una vez comprobada la viabilidad del modelo “tipo conserje”, se recomienda avanzar
hacia la automatizacién progresiva de las tareas repetitivas (validacidon de identidad,
carga de avisos, filtrado de interesados y seguimiento).
Esto permitira escalar el servicio sin perder control operativo, aplicando herramientas

de Machine Learning y Big Data para mejorar la deteccién de fraudes y el analisis de
comportamiento de usuarios.

2. Fortalecer la estrategia de crecimiento organico: A corto plazo, promover un sistema
de referidos automatizado y contenido educativo en redes; a mediano plazo, crear una
comunidad de usuarios verificados que aporte datos y casos de éxito al ecosistema.

3. Considerar aspectos éticos y legales del manejo de datos: Se recomienda disefiar una
politica de privacidad clara, contemplando la Ley 25.326 de Proteccidn de Datos
Personales, y asegurar la transparencia en la utilizacion de informacién recolectada
mediante formularios y contratos digitales.

4. Potenciar la experiencia de usuario (UX/UI): Realizar pruebas de usabilidad y mapas de
calor para mejorar la navegacion, filtros de blusqueda y procesos de carga de inmuebles.
Se recomienda priorizar un disefio centrado en el usuario, con lenguaje claro, acceso
movil y retroalimentacion constante de los primeros usuarios.

Conclusiones

El proyecto Duefio Directo evidencia la viabilidad de los modelos de negocio digitales en
la transformacion del mercado inmobiliario argentino, integrando tecnologia, trazabilidad y
experiencia de usuario como ejes fundamentales. A partir del diagndstico del sector, se
identificd que los principales problemas —altos costos de intermediacion, falta de transparencia
y desconfianza entre las partes— pueden solucionarse mediante la digitalizacién de procesos y
la adopcion de herramientas tecnoldgicas actuales.

El modelo implementado, basado en Lean Startup, Producto Minimo Viable (PMV) y
Software como Servicio (SaaS) en nube publica, permitié validar la viabilidad, escalabilidad y
aceptacion de la plataforma desde un enfoque practico. Esta metodologia facilitéd Ia
comprobacidn de hipdtesis de valor y crecimiento, centradas en el comportamiento real de los
usuarios.

La incorporacién de Big Data, Inteligencia Artificial y Machine Learning refuerza el
potencial evolutivo del sistema, optimizando la gestion y analisis de datos mediante mineria de
datos y analitica predictiva para generar indicadores de demanda, precios y desempefio utiles
para propietarios y desarrolladores.

En cuanto al impacto, Duefio Directo representa una innovacion disruptiva que impulsa
la transparencia, eficiencia y confianza, apoyandose en la economia colaborativa, la verificacion
de procesos, la trazabilidad documental y la automatizaciéon. Su disefio centrado en la
experiencia del usuario (UX) favorece la fidelizacion y el crecimiento orgénico.
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