
Diagnostico: 

 

Para realizar un diagnóstico completo y objetivo del negocio que permita identificar áreas de mejora 

y estrategias para capitalizar fortalezas, así como mitigar debilidades y amenazas, puedes seguir un 

enfoque estructurado que incluye análisis internos y externos. A continuación, se describe un 

proceso paso a paso: 

1. Análisis del Entorno Externo  

Este análisis ayuda a entender los factores externos que afectan al negocio y que están fuera de su 

control. 

 Político: Analizar políticas gubernamentales, leyes y regulaciones que pueden impactar el 

negocio, como las relacionadas con la vivienda y la tecnología. 

 Económico: Considerar las condiciones económicas actuales, como tasas de interés, 

inflación, poder adquisitivo de los clientes y situación del mercado inmobiliario. 

 Social: Evaluar las tendencias demográficas y sociales que afectan la demanda de alquileres, 

como preferencias de vivienda y cambios en los hábitos de consumo. 

 Tecnológico: Revisar los avances tecnológicos que pueden influir en la operación del 

negocio, como nuevas herramientas de inteligencia artificial y automatización. 

 Ecológico: Considerar factores medioambientales, como regulaciones sobre construcción 

sostenible o preferencias por inmuebles "verdes". 

 Legal: Examinar el marco legal, incluyendo leyes de arrendamiento, derechos del 

consumidor y normativas sobre protección de datos. 

2. Análisis del Entorno Competitivo  

Este análisis permite identificar el nivel de competencia en el mercado y evaluar factores que 

pueden influir en la rentabilidad del negocio. 

 Poder de negociación de los proveedores: Evaluar la dependencia de proveedores de 

tecnología, bases de datos u otros recursos necesarios para la operación de la empresa. 

 Poder de negociación de los clientes: Considerar qué tan fácil es para los clientes cambiar a 

otras soluciones o plataformas de análisis inmobiliario. 

 Amenaza de nuevos entrantes: Identificar barreras de entrada y analizar el riesgo de 

nuevas empresas tecnológicas o competidores directos. 

 Amenaza de productos o servicios sustitutos: Evaluar la disponibilidad de soluciones 

alternativas, como consultorías inmobiliarias tradicionales o plataformas especializadas en 

nichos. 

 Rivalidad entre competidores: Determinar el nivel de competencia en el mercado, tanto de 

plataformas similares como de competidores indirectos. 

3. Análisis Interno  

El análisis FODA permite identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas desde una 

perspectiva interna y externa del negocio. 

 Fortalezas: Identificar ventajas competitivas clave, como tecnología avanzada, equipo de 

trabajo capacitado, o exclusividad en la recopilación de datos. 



 Debilidades: Identificar áreas problemáticas dentro del negocio, como limitaciones de 

recursos, problemas operativos, o falta de visibilidad en el mercado. 

 Oportunidades: Buscar oportunidades en el entorno externo, como nuevas tendencias 

tecnológicas, cambios en las preferencias de los consumidores, o nichos de mercado 

desatendidos. 

 Amenazas: Identificar posibles riesgos externos, como cambios regulatorios, aumento de la 

competencia, o disminución en la demanda de alquileres. 

4. Análisis de Procesos y Recursos (Cadena de Valor) 

Evaluar los procesos internos y cómo estos contribuyen a la creación de valor para los clientes. La 

cadena de valor ayuda a desglosar las actividades del negocio para identificar posibles mejoras en 

eficiencia. 

 Actividades primarias: Como la recopilación de datos, análisis de tendencias, atención al 

cliente, marketing y distribución del servicio. 

 Actividades de apoyo: Recursos humanos, tecnología, infraestructura, y gestión de 

adquisiciones. 

Identificar áreas de mejora en cada una de estas actividades puede aumentar la eficiencia y generar 

más valor. 

5. Análisis Financiero 

Revisar el estado financiero del negocio, analizando elementos clave como: 

 Rentabilidad: Margen de beneficio bruto y neto. 

 Liquidez: Capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto plazo. 

 Endeudamiento: Nivel de deuda y capacidad de pago. 

 Eficiencia: Análisis de costos operativos en comparación con los ingresos. 

El análisis financiero es clave para entender la viabilidad del negocio y para identificar posibles 

áreas donde se pueden reducir costos o mejorar los ingresos. 

6. Análisis de Clientes (Segmentación y Satisfacción) 

Realizar un análisis de la base de clientes actual y potencial. Identificar quiénes son, cuáles son sus 

necesidades y cómo están percibiendo el servicio de LARES. Esto puede incluir: 

 Segmentación del mercado: Dividir el mercado en segmentos basados en criterios como 

ubicación, tipo de cliente (inversionistas, inquilinos, propietarios) y preferencias de uso. 

 Análisis de la satisfacción del cliente: Realizar encuestas o análisis de retroalimentación 

para identificar qué están valorando más los clientes y qué aspectos necesitan mejorar. 

7. Análisis de la Competencia (Benchmarking) 

Comparar el rendimiento de LARES con el de sus principales competidores directos e indirectos. 

Identificar prácticas, productos o servicios que puedan ser adoptados o mejorados. 

 Comparar características de los servicios. 

 Evaluar el alcance y la efectividad de las campañas de marketing. 

 Analizar la experiencia del cliente en plataformas rivales. 



8. Evaluación de Tecnología e Innovación 

Dado que LARES es una startup basada en tecnología, es crucial revisar el estado actual de las 

herramientas y tecnologías utilizadas. Esto incluye: 

 Capacidad tecnológica: ¿Es escalable la plataforma? ¿Qué tan actualizado está el software 

y la infraestructura tecnológica? 

 Innovación: ¿Se están utilizando tecnologías emergentes (como inteligencia artificial o 

análisis predictivo)? ¿Hay nuevas herramientas que podrían mejorar los procesos o agregar 

valor a los clientes? 
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