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Menos pérdidas.
Mejores decisiones.
Más control.
Identificamos dónde su negocio pierde dinero
y qué merece la pena cambiar.

Costos · operación · experiencia · rentabilidad

Para negocios en marcha y proyectos antes de abrir.
Cobertura nacional en Colombia.
Foco: Cartagena de Indias · Barranquilla · Santa Marta.
Sede: Bocagrande, Cartagena de Indias.
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01 / RECONOZCA LAS SEÑALES
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Vender más no siempre
significa ganar más.
Un negocio puede tener clientes y seguir perdiendo margen. El problema aparece cuando los
costos, la operación y la captación se revisan por separado.

01 Las facturas suben y no sabe por qué.
Consumos, horarios, fugas y mantenimiento pueden estar elevando el costo de operar.

02 Hay interés, pero pocas reservas o ventas.
La oferta, las reseñas, el espacio o el proceso de contacto pueden frenar la decisión del
cliente.

03 La temporada baja deja poco margen de maniobra.
Sin una línea base ni un punto de equilibrio claro, las decisiones llegan cuando el problema
ya aprieta.

04 Va a invertir sin haber contrastado los números.
Antes de abrir o reformar, conviene validar costos, demanda y condiciones del inmueble.

Si reconoce una de estas señales, hay una pregunta útil: ¿qué debe medir antes
de seguir gastando o invertir más?



HOUSE 1718 SEDE · CARTAGENA DE INDIAS

02 / QUÉ ANALIZAMOS
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Un diagnóstico que conecta
las piezas del negocio.
HOUSE 1718 es una oficina independiente de análisis de rendimiento. Cruzamos datos,
observación y una metodología algorítmica propia para localizar pérdidas y ordenar las
oportunidades por su valor económico.

Costos y consumos Electricidad, agua, gas, contratos, equipos y horarios.

Confort y espacio Temperatura, humedad, olores, iluminación, ruido, asientos,
metros, distribución y recorridos.

Margen y rentabilidad Margen por producto, servicio, canal y horario; costos fijos,
punto de equilibrio y temporada baja.

Experiencia Acceso, recorridos, oferta, reservas y momentos donde se
pierde al cliente.

Captación y reputación Competencia, Google y Maps, reseñas y canales de contacto;
antes del viaje o en el mercado local.

Modelo algorítmico propio: probar antes de decidir.
Nuestro sistema cruza costos, ventas, márgenes, estacionalidad, inversión y restricciones. Simula
múltiples combinaciones y posibles caminos para comparar decisiones antes de recomendar una
actuación.

Hoteles · restaurantes · comercios · clínicas · oficinas · edificios · residencias
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03 / QUÉ RECIBE
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Una hoja de ruta para decidir.
No una lista de problemas.
Cada hallazgo debe ayudarle a responder qué ocurre, cuánto importa y cuál es el siguiente paso.
El alcance y los entregables concretos se acuerdan antes de iniciar el trabajo.

01 Mapa de pérdidas y oportunidades
Problemas observados y evidencia disponible: datos, consumos, fotografías, procesos o
métricas comerciales.

02 Prioridades con criterio económico
Actuaciones ordenadas por impacto, inversión, urgencia, complejidad y necesidad de
especialistas.

03 Rediseño priorizado y alternativas
Propuestas concretas para corregir los puntos débiles, con condiciones y criterios para
decidir qué merece presupuesto.

04 Plan de verificación
Una línea base y métricas acordadas para contrastar lo que se propone con lo que
finalmente ocurre.

Cuando no hay información suficiente, lo indicamos. Estimar una oportunidad y demostrar un
resultado son pasos distintos.

En alimentos y bebidas: el alcance puede incluir sabor, presentación, consistencia, porciones, carta, precios, costos,
mermas, nichos gastronómicos y comparación competitiva. Los controles sanitarios, nutricionales o de laboratorio
requieren especialistas.
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04 / EL VALOR DE ACTUAR
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El margen cambia con
decisiones pequeñas y medibles.
Escenario ilustrativo: un negocio vende 150 millones de COP al mes, tiene un margen de
contribución del 55% y costos fijos de 70 millones. Su resultado operativo simplificado es de 12,5
millones al mes.

Para mejorar el beneficio separamos facturación y rentabilidad: margen por producto o servicio, canal,
horario y cliente; mermas, descuentos, comisiones, ocupación y costos ocultos. Después simulamos
cambios antes de recomendar su aplicación.

38.400.000 COP
Impacto anual hipotético de combinar las dos mejoras de abajo.

Reducir un costo evitable

1.000.000 COP menos al mes
12.000.000 COP/año

Vender mejor con margen

4.000.000 COP más de ventas al mes × 55%
26.400.000 COP/año

El negocio no necesita cambiarlo todo. Necesita identificar qué
decisiones tienen suficiente impacto para justificar su costo.

Cómo leer este ejemplo. Es una demostración matemática, no un caso de cliente ni una promesa. Supone que
el margen del 55% se mantiene y que no aparecen nuevos costos fijos. El impacto mostrado no descuenta
honorarios, inversiones, impuestos ni financiación.

El potencial real se determina con datos, línea base, alcance y medidas viables. No comprometemos
porcentajes de ahorro o crecimiento antes de analizar.
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05 / ANTES Y DESPUÉS DE ABRIR
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Las decisiones más caras
suelen tomarse al principio.
Si está preparando un hotel, restaurante, comercio u otro proyecto, es más útil contrastar las
hipótesis antes de firmar, comprar equipos o comprometer una reforma.

01 Pre-Opening y GO / NO-GO
Antes de invertir, contrastamos costos, punto de equilibrio y escenarios para orientar si
conviene avanzar, condicionar o replantear.

02 Launch / durante la apertura
Priorizamos decisiones de operación, experiencia y captación para concentrar el esfuerzo
en lo que afecta al arranque.

03 First 90 / primeros 90 días
Comparamos la operación real con las hipótesis iniciales y detectamos ajustes en costos,
procesos y oferta.

Alojamiento y comida: 27,5% de supervivencia a cinco años.
Empresas creadas en Colombia en 2017 que seguían operando en 2022. Fuente: Confecámaras,
estudio 2023 con cifras del RUES. La discontinuidad registral no equivale necesariamente a
quiebra.

El dato aporta contexto, no predice un negocio concreto. Reducimos incertidumbre; el riesgo empresarial sigue
existiendo. Las intervenciones técnicas especializadas requieren profesionales cualificados.
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06 / CAPTACIÓN Y ELECCIÓN
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¿Por qué elegir su negocio
y no el de enfrente o el de al lado?
Analizamos qué hace que un cliente local, nacional o internacional descubra el negocio, lo
entienda, confíe y finalmente lo elija frente a otras alternativas.

01 Un motivo claro para elegir
Comparamos nicho, concepto, precios y competencia para definir una propuesta de valor
que el cliente pueda reconocer, recordar y creer.

02 Presencia antes de la decisión
Búsquedas, Google y Maps, reputación y puntos de contacto que influyen antes del viaje, la
visita, la reserva o la compra.

03 Menos fricción para convertir
Respuesta, información, oferta, recorridos y reserva: detectamos dónde se pierde a quien
ya mostró interés.

04 Publicidad que aprende
Diseñamos hipótesis, mensajes, audiencias y micropruebas. Una idea se escala cuando
demuestra señal; si no, se corrige o se descarta.

I+D comercial aplicada.
Combinamos principios contrastados con análisis algorítmico y experimentos adaptados al
negocio. Definimos métricas y límites de inversión: cada campaña debe producir resultados o
aprendizaje útil.



HOUSE 1718 SEDE · CARTAGENA DE INDIAS

07 / CÓMO EMPEZAMOS
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Empezar con precisión.
Escalar cuando tenga sentido.
01 Primera conversación

Nos cuenta qué negocio tiene, qué le preocupa y qué decisión necesita tomar.
Identificamos si un diagnóstico formal puede aportar valor.

02 Alcance y propuesta
Definimos modalidad, alcance, entregables, información necesaria, tiempos y honorarios
antes de iniciar el trabajo.

03 Datos, inspección y diagnóstico
Contrastamos información y observación; priorizamos las actuaciones en una hoja de ruta
comprensible para dirección.

04 Rediseño, ejecución y seguimiento
Si se acuerda, rediseñamos los puntos débiles priorizados, coordinamos especialistas y
verificamos resultados frente a la línea base.

Para preparar la conversación

Tipo de negocio y ubicación · principal problema · decisión pendiente.
Si dispone de ellas: facturas recientes, ventas agregadas y horarios.

Podemos empezar por un problema concreto o acordar un diagnóstico integral. La coordinación de
implementación y el seguimiento se delimitan en la propuesta.
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08 / ESPACIO Y CONFORT
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Cada metro y cada
sensación influyen.
El análisis integral estudia cómo el espacio físico y el ambiente afectan la operación y la
experiencia. Comparamos mejoras de distribución antes de recomendar obra o inversión.

01 Rendimiento por metro cuadrado
Superficie útil, capacidad, zonas de mayor valor y espacios que no están cumpliendo una
función clara.

02 Distribución y recorridos
Accesos, colas, circulación de clientes y equipo, visibilidad y posibles recolocaciones de
mobiliario o funciones.

03 Confort y calidad ambiental
Temperatura, humedad, ventilación, olores, radiación solar, iluminación, ruido, asientos y
sensación térmica.

04 Permanencia y experiencia
Observamos si el entorno favorece estar, comprar, volver o recomendar, y qué variable
merece una prueba controlada.

Reordenar antes de reformar.
Comparamos distribución, capacidad, costos y ambiente. Ante un mal olor, primero buscamos y
corregimos la fuente; solo después se valora un aroma sutil y coherente con el negocio.
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09 / RECORRIDO 360 DEL CLIENTE
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Desde antes de llegar
hasta decidir si vuelve.
Seguimos la experiencia completa para encontrar fallos pequeños que, juntos, reducen
conversión, permanencia, consumo, reputación o repetición.

01 Antes de llegar
Google y Maps, reseñas, fotografías, idiomas, reserva, respuesta, ubicación, señalización,
acceso, parking y expectativas.

02 Los primeros minutos
Fachada, seguridad, accesibilidad, bienvenida, espera, orientación, limpieza visible, olor,
temperatura y primera impresión.

03 Durante la experiencia
Atención, tiempos, comodidad, ruido, música, iluminación, baños, oferta, consistencia,
venta adicional y resolución de incidencias.

04 Salida y regreso
Cuenta, medios de pago, despedida, recuperación de quejas, reseñas, recomendación y
motivos para volver.

Dos lentes para cada detalle.
En restauración: carta, alérgenos, pedido, producto, sabor, porción y ambiente. En hotelería:
reserva, check-in, cama, ducha, agua caliente, Wi-Fi, ruido, housekeeping, desayuno y check-out.
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10 / LA SIGUIENTE DECISIÓN
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¿Dónde está perdiendo
dinero su negocio?
Cuéntenos qué le preocupa y qué decisión necesita tomar. Le ayudamos a definir si
un diagnóstico puede aportar valor.

Una primera conversación para orientar el análisis.

Envíenos su tipo de negocio, ubicación y principal preocupación.

SOLICITAR UNA EVALUACIÓN

+57 323 921 8906
contacto@house1718.com

www.house1718.com

Escanee para escribirnos

Cobertura nacional en Colombia.
Foco: Cartagena de Indias, Barranquilla y Santa Marta.

Sede: Torre Empresarial Prodegi · pisos 17 y 18
Bocagrande · Cartagena de Indias · Colombia

Confidencialidad y rigor. La modalidad y el alcance se acuerdan según el proyecto. La información del cliente se utiliza
para ese alcance. Las actuaciones reguladas, certificaciones e intervenciones especializadas requieren profesionales
cualificados. Las mejoras dependen de los datos, las medidas ejecutadas y las condiciones de cada negocio.

https://wa.me/573239218906?text=Hola%2C%20quiero%20evaluar%20mi%20negocio%20con%20HOUSE%201718
https://wa.me/573239218906?text=Hola%2C%20quiero%20evaluar%20mi%20negocio%20con%20HOUSE%201718
mailto:contacto@house1718.com
https://www.house1718.com/

