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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIO PARA UN EMPRENDIMIENTO INMOBILIARIO EN LA CIUDAD
DE QUILPUE

El presente plan de negocio tiene por objetivo evaluar la factibilidad técnica y
econOmica de un proyecto inmobiliario ubicado en la ciudad de Quilpué, el cual estara
enfocado en proporcionar viviendas habitacionales como casas, condominios, edificios,
etc. al segmento objetivo. El segmento objetivo que se pretender abordar, corresponde
familias que desean adquirir una vivienda por un costo entre 2.000 y 3.000 UF en la
ciudad de Quilpué.

Debido a la gran demanda por viviendas generadas en Vifia del Mar, la baja oferta
habitacional y los costos elevados de las viviendas en dicha zona, los clientes han
buscado alternativas en otras zonas geograficas que cumplan con sus necesidades. En
este contexto, Quilpué se emerge como una de las principales opciones que dan
solucién a esta problematica, sin embargo aun existe una oferta limitada respecto a la
demanda que se genera en la zona.

La elevada competencia y las fluctuaciones econdmicas son dos de los factores mas
relevantes y que pueden influir en los resultados del plan de negocio. El disefio de la
cadena de valor en esta industria generara ventajas competitivas que impactaran
fuertemente en la posicion competitiva de la compafiia en la industria.

Dado lo anterior, se plantea evaluar la factibilidad técnica y econdémica de construir un
condominio de viviendas para el segmento objetivo

La evaluacion econémica contempla un horizonte de evaluacion de 5 afios con una tasa
de descuento de 12% anual, obteniendo un VAN de MM$ 26 y una TIR de 16,1%. Se
desprende de esta evaluacion que el negocio es rentable por lo que se recomienda
invertir en esta iniciativa. El monto de la inversion inicial en el proyecto inmobiliario es
de 350 millones de pesos el que comparado con los retornos esperados es considerado
relevante. Dado que los margenes de este plan de negocio son estrechos se
recomienda participar en licitaciones publicas y privadas tendientes a mejorar 0 a lo
menos igualar la rentabilidad de este plan de negocio con el objetivo de dar continuidad
al negocio pero también aportar al crecimiento y desarrollo de la empresa en el tiempo.
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1 Introduccién

El emprendimiento trata de la creacion de una empresa familiar ligado al rubro
inmobiliario ubicado en la ciudad de Quilpué, Valparaiso, Chile. La finalidad de este
emprendimiento esta vinculada al desarrollo de proyectos inmobiliarios relacionados a
la construccion de viviendas habitacionales como casas, condominios, edificios, etc. en
esta zona.

El sector de la construccion contribuye con méas del 6% y el 8% del PIB y el empleo a
nivel nacional respectivamente. A su vez indirectamente contribuye fuertemente a otros
sectores de la economia como lo son los materiales hasta los servicios financieros.
Dado que es una industria que genera mucho empleo para la economia, el estado por
medio del gobierno de turno impulsa politicas para estimular al sector de manera
permanente mediante franquicias (a las empresas) y subsidios (a las personas), para de
esta manera impulsar el crecimiento pero también la creacion de empleo.

El fuerte crecimiento de la demanda por viviendas desde el 2008 generd6 que los precios
subieran de manera importante en términos generales, creando presiones sobre el
gobierno y los parlamentarios a establecer politicas tendientes a controlar una posible
burbuja inmobiliaria en el pais. Estas politicas han sido efectivas ya que la burbuja
inmobiliaria no exploté principalmente por qué los Banco en Chile tiene politicas
internas que controlan el riesgo crediticio de las personas. Sin embargo, la demanda
por viviendas en los ultimos afios ha crecido de igual manera impulsando crecimientos
de precios mas moderados. Dada las mayores restricciones de los Bancos (pie del 20%
del crédito hipotecario) y el alto precio de las viviendas se ha visto un incremento de los
arriendos en desmedro de la demanda por compra de vivienda.

Producto de los bajos precios del cobre internacional las empresas mineras han
disminuido significativamente sus proyectos de expansion repercutiendo fuertemente en
el sector de la construccion, otros de los factores que ha presionado a la desaceleracién
del sector en la economia Chilena.

En términos generales se puede decir que si bien la economia chilena estructuralmente
es sana, el crecimiento del PIB y en particular el de la construccion muestran una fuerte
desaceleracion. El empleo también ha experimentado una importante disminucion lo
gue en conjunto con las bajas proyecciones futuras que generan un cuadro de
incertidumbre que contrae la demanda de viviendas e impulsa el mercado de arriendo.

Se proyecta para el futuro una mayor inversion en la industria producto de la
recuperacion de la confianza del empresariado y de las mejores proyecciones
macroecondémicas del pais. Las variables que definiran el futuro del sector son:

1. Ralentizacion de los programas de subsidio habitacional (disminucion de la
inversion-presupuesto a estos proyectos).
2. Flexibilizacion del acceso al financiamiento
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3. Aprobacién de los proyectos de infraestructura.
4. Postergacion de proyectos aprobados por condiciones macroeconomicas y de
financiamiento.

Se aprecia que mucho del éxito fututo del sector lo marca la proyeccion
macroecondémica de la nacion, la flexibilizacion financiera en el crédito y el impulso de
las politicas publicas para incentivar la oferta y demanda.

 Calidad de Vida: A nivel Nacional Quilpué se encuentra en el lugar 30 de una
total de 93 comunas (¢ De un total de cuantos?) segun el Indice de Calidad de
Vida Urbana 2017.



2 Objetivos y Resultados Esperados
2.1 Objetivo General

Disefiar un Plan de Negocios para un emprendimiento inmobiliario en la ciudad de
Quilpué, Valparaiso, Chile.

2.2 Objetivos Especificos

¢ Identificar los efectos de la situacion externa e interna sobre el emprendimiento.

e Formular un Plan de Negocio que permita estructurar los planes funcionales de
Marketing, Operaciones, Recursos Humanos y Financiero.

e Realizar un Plan Estratégico del Negocio y de accion.

e Realizar un Estudio de Mercado que permita identificar el perfil del cliente, el
comportamiento del consumidor y sus necesidades.

e Realizar una Plan de Operaciones que permita identificar todos los aspectos
técnicos y organizativos relacionados a la elaboracién del o los productos.

e Definir la estructura organizacional que permita cumplir tanto los objetivos
generales como especificos del emprendimiento.

e Generar la evaluacibn econdmica y financiera para el desarrollo del
emprendimiento.



3 Metodologia

La metodologia consiste en desarrollar una serie de pasos para cubrir todos los
aspectos relevantes en el desarrollo del plan de negocio tendientes a dar cumplimiento
tanto del objetivo general como de los especificos.

Dentro de los pasos para dar cumplimiento al Plan de Negocio destacan:

1. Andlisis del entorno. Se realizard un andlisis PESTE sobre los factores que
pueden afectar el emprendimiento.

2. Analisis de la Industria, todo esto mediante la aplicacion del modelo de las 5
fuerzas de Porter.

3. Analisis de interno de la empresa. Se realizara un andlisis de la cadena de valor,
aplicando el modelo del anélisis FODA

4. Planes Funcionales

5. Desarrollo Investigacion de Mercado

6. Desarrollo del Plan de Marketing.

7. Desarrollo del Modelo de Negocios

8. Desarrollo del Plan Operacional

9. Desarrollo del Plan Organizacional

10.Desarrollo del Plan Financiero

4  Andlisis Entorno y de la Industria
4.1 Entorno

El proposito fundamental de este andlisis es identificar las oportunidades y amenazas
gue puedan influir en alcanzar los objetivos de la compafiia. Para dar cumplimiento a
este andlisis, se realizara un andlisis PESTE sobre los factores externos que pueden
afectar al emprendimiento. Este analisis se puede dividir en los siguientes factores:

4.1.1 Factores Econdmicos:

La economia Chilena en Sudamérica es una de las economias mas sélidas y estables
de la region. Esto se basa en la apertura de la economia al Neoliberalismo instaurado
en los setenta que ha traido una serie de adelantos y beneficios para la poblacién pero
que ha transformado a Chile en uno de los paises con mayor desigualdad de América
Latina.

Chile gracias a su crecimiento y desarrollo econémico, ha sido utilizado como
plataforma de inversiones extranjeras para Latino América. Sin embargo la crisis
internacional ha presentado una desaceleracién en los ultimos afios de la economia
Chilena.



Chile en los ultimos afios ha experimentado un crecimiento en torno al 2% promedio,
lejos del 7% de incremento de afios anteriores. Las proyecciones del Fondo Monetario
Internacional (FMI) para Chile estan cercanas al 5% anual para los proximos afios.

Puntualmente en el 2016 Chile experiment6 del PIB del 1,5% anual, mientras que el
2015 fue del 2,3%, baja explicada principalmente por la demanda interna de bienes y
servicios. Para el 2017 el Banco Central de Chile proyecta un incremento del PIB entre
el 1,5y 2,5% segun el Ipom de diciembre del 2016, impulsado por el ingreso nacional
(2,3%), la mayor demanda interna (2,6%) y el aumento de las importaciones (4%) y
exportaciones (2%) de bienes y servicios.

La inflacion ha experimentado un paulatino descenso desde el 2015 (4,3%), hasta los
3,8% del 2016, explicado por el impacto del tipo de cambio sobre la inflacion de los
bienes de importados, efecto base asociado al impuesto de timbre y estampilla y a la
inflacion de los servicios. El Banco Central proyecta que la inflacion se mantendra para
el 2017 y 2018 bajo el 3%, principalmente gracias a la reduccion del IPCSAE (IPC Sin
Alimentos y Energia) explicado por distintos elementos.

Durante el 2016 las actividades que impulsaron el crecimiento del PIB fueron el
Comercio ayudado por las ventas minoristas (4%), servicios personales (5%),
Transporte conexiones y aéreo. A su vez las actividades que aporta de manera
negativa son Mineria (2,7%) por una menor produccion, ley de mineral, condiciones
climaticas y paralizaciones de faenas y al sector Industria (0,83%).

El sector construccion y otras obras han experimentado un deterioro paulatino los
altimos afos, explicado por la contraccién de la edificacion habitacional y en menor
medida por las obras de ingenieria.



llustracién 1: Grafico del PIB por pais
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llustracién 2: Gréfico del PIB per capita

GDP Per Capita (U.S. dollars per capita)

35000

30000

@ Chile

25000 - Argentina

——Brazil
= Colombia
20000

——Paraguay
—Uruguay
——Bolivia
15000
——Peru

~——Venezuela

GDP Per Capita

—F
10000 urope

e===South America
Ecuador

5000 China, People's Republic of

2222 8383885883099 8N8S8R
889885882888 CS8S83888888¢8¢8¢8¢8¢%
Fuente: Informacién extraida desde la SVS

4.1.2 Factores Socioecondmicos

Segun el Censo del 2012 Chile tiene una poblacion de 16,6 Millones de habitantes
aproximadamente, distribuidos en 51,3% en mujeres y 48,7% en hombres. La poblacién
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mas longeva ha experimentado un incremento sostenido los ultimos 15 afios, mientras
que el rango de edad 0-14 afos presentado un comportamiento inverso en igual
periodo de tiempo. Chile presenta un porcentaje de alfabetismo segun del Censo del
2012 del 97,76%, mientras que el de analfabetismo es del 2,24%, ambas cifras
mejoraron desde el Censo anterior. El hombre mejor6 su tasa de participacion
econdémica desde 68,9% en el 2002 a 70,55% en el 2012, mientras que las mujeres
tuvieron un incremento desde 34,59% en el 2002 a 42,39% en el 2012. El ndmero de
personas por hogar experimenté un fuerte un descenso desde 3,57 habitantes por
hogar en el 2002 a 3,28 en el 2012, a su vez los hogares unipersonales crecieron de un
11,61% en el 2002 a un 14% en el 2012. La edad promedio del jefe de hogar aumento
de 47 afios a 52 afios en la dltimas dos décadas. En la ultima década Chile redujo
fuertemente la pobreza, reduciendo la pobreza extrema 3,6 veces y la no extrema a la
mitad en la Ultima década.

En linea con los cambios demogréaficos Chile ha experimentado en los ultimos 10 afios
un fuerte cambio por las preferencias por tipo de vivienda, pasando de un 60% a un
40% en los ultimos afios.

La calidad de la mano de obra en Chile presenta carencias en capacitacion ya que las
empresas no capacitan a sus empleados por posible fuga de conocimiento, sin
embargo, el mercado esta dando sefiales de un cambio de pensamiento en el que tanto
las empresas como los empleados se veran beneficiados de este mayor estandar lo
que mejorara el nivel general de la industria.

4.1.3 Factores Politicos y Legales

Chile es una Republica con Estado unitario de caracter democratico y presidencialista.
Dentro de su organizacion cuenta con instituciones autbnomas insertos en un esquema
constitucional que fija ciertas funciones y entrega competencias a los diferentes
organos del estado.

La Constitucion Politica de la Republica de Chile fue aprobada en el plebiscito del 11 de
septiembre de 1980 y ha regido el pais desde el 11 de marzo de 1981. Desde 1989 la
Constitucion ha sido reformada en dieciocho oportunidades.

El poder ejecutivo, el gobierno, y la administracién publica estan encabezados por el
presidente de la Republica, quién a su vez el jefe de estado y de gobierno. La
Constitucion Chilena indica que el presidente de la republica estara en sus funciones
por 4 afos sin la posibilidad reeleccion para el siguiente periodo. El jefe de gobierno es
quién nombra a los ministros de estado quienes colaboran en el gobierno y en la
administracion del estado.

La representacion del gobierno en cada region radica en el Intendente, quien es
nombrado y destituido por el presidente de la republica. A su vez la administracion
regional radica en el Intendente y el consejero regional el que es elegido por 4 afios por
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eleccion popular. El gobierno de cada provincia esta bajo el Gobernador designado y
removido por el presidente de la republica. La administracion local recae en las
municipalidades quien la cabeza mayor es el alcalde, ademéas estd compuesto por un
concejal comunal electo por votacion popular por 4 afios.

La legislacion Chilena recae en el presidente de la republica y en el Congreso Nacional,
este Ultimo con sede en la ciudad de Valparaiso. El congreso es de caracter bicameral
constituido por Senadores y una Camara de Diputados, elegidos ambos por eleccion
popular. EI Senado est4 conformado por 38 senadores por un plazo de 8 afios con
posibilidad de reeleccion segun su circunscripcion. La Camara de Diputados esta
compuesta por 120 diputados por un plazo de 4 afios con posibilidad de reeleccion.

El poder judicial esta constituido por los tribunales de justicia que tienen un caracter de
autonomo e independiente, presenta a la Corte Suprema de Justicia como la maxima
instancia, las cortes de apelaciones en cada regién y tribunales inferiores.

Chile presenta un ordenamiento administrativo, legislativo, juridico y judicial que permite
proteger y desarrollar negocios tanto para extranjeros como nacionales al interior de
Chile.

En Chile existe una asociacion gremial que tiene por objetivo promover el desarrollo y
fomentar de la actividad de la construccion, con el principal objetivo aportar al
crecimiento y desarrollo de la economia social basada en iniciativas privadas.

La Camara Chilena de la Construccion por medio de sus empresas socias ayuda al
bienestar de los trabajadores de la construccion y sus familias, focalizadas en iniciativas
sociales implementadas gracias a aportes de los socios y el aporte de la Camara.

Tributacién

La construccion corresponde a una actividad comercial productiva, constituida por
personas nhaturales y juridicas, orientadas a la elaboracion de bienes inmuebles,
servicios constructivos y concesiones viales. Estas son actividades que estan
clasificadas en el comercio, tributando en base al impuesto de primera categoria bajo el
régimen de renta efectiva, teniendo acceso a un crédito fiscal para empresas
constructoras.

4.1.4 Factores Tecnolbgicos

La industria de la construccion dado su caracter en muchas veces informal ha sido
reticente a cambios o adopciones tecnolégicas. Sin embargo, en linea con los nuevos
adelantos tecnoldgicos ha ido incorporando a sus procesos el uso de notebook,
smatphones y Tablet. De igual manera esto evolucion dista mucho de los adelantos en
maquinaria, materiales, herramientas que actualmente empresas en paises



desarrollados aplican en sus procesos, en este contexto las empresas Chilena estan
lejos de esta adopcion de tecnologia en términos generales.

415 Factores Ambientales

El norte de Chile tiene un clima seco con temperaturas relativamente elevadas,
mientras que el sur de Chile presenta un clima més fresco y hiumedo que el norte. Las
precipitaciones en Chile son frecuentes en los meses de invierno. Ademas el clima
tropical lluvioso de la Isla de Pascua, el clima maritimo del archipiélago de Juan
Fernandez y el clima polar de la Antartida Chilena. En términos generales se puede
mencionar que Chile presenta cuatro estaciones marcadas en todo el pais, verano en
los meses de diciembre a marzo, otofio de marzo a junio, invierno de junio a septiembre
y primavera de septiembre a diciembre.

El centro norte geogréfico entre los 32 y 38 grados de latitud aproximadamente,
predomina un clima mediterraneo, con lluvias invernales y sequedad en verano. En la
costa se mantienen temperaturas templadas en términos generales, con cierta
humedad en el aire, nubosidad baja y brisa marina. El hecho que el océano esté cerca
modera las temperaturas, haciendo que el verano no sea excesivamente caluroso y el
invierno es mas suave que el interior del pais. Aqui no hay presencia de nieve y las
heladas son muy poco frecuentes. La oscilacion térmica entre el dia y la noche es
menor. En la depresion intermedia se encuentra un clima mediterrdneo continentalizado
con estacién seca prolongada con veranos de altas temperaturas y poca humedad. Los
inviernos tienen una temperatura minima baja, con heladas en valles interiores, a veces
se producen inundaciones por lluvias ocasionales

El clima de Quilpué corresponde a un clima mediterraneo con lluvias invernales y con
estacidon seca prolongada, propia de los valles costeros de la quinta region. Es un clima
templado con dejos del efecto continentalidad en comparacioén a Valparaiso y Vifa del
Mar, debido a la distancia de la costa y la presencia de la Cordillera de la Costa. Al
reducir la influencia del océano, las oscilaciones térmicas diarias y estacionales se
hacen menos homogéneas, en tanto que la humedad relativa disminuye, sobre todo el
época estival. En verano se aprecia una diferencia de nubosidad entre Quilpué y la
costa, mientras que en invierno es mas pareja en toda la zona. A mediados del afios las
heladas se tornan recurrentes y eventuales nevazones se pueden presentar en las
zonas mas altas de Quilpué.



4.2 Andlisis de la Industria

La industria de la construccién en Chile esta constituida por las actividades vinculadas a
edificaciones del tipo habitacional, no habitacional y a la construccion de infraestructura
vinculadas a obra de ingenieria privada y publica. El producto final que se produce en
esta industria es muy variado en cuanto a su composicion fisica como los recursos
utilizados en su generacion. Dentro de cada sector se pueden identificar:

e Edificaciones: Construccion de obras nuevas, ampliaciones de viviendas,
oficinas y locales comerciales.

e Construccion de Infraestructura Productiva: Vinculados a los sectores de
mineria, industrial, energético, etc

e Construccion de Infraestructura Publica: Edificaciones gubernamentales,
municipales, urbanas (caminos, puentes, etc)

El PIB del sector construccidon tiene un peso relevante en el PIB nacional de Chile,
llegando a una 7,03% en el 2016, proporcion que no ha cambiado notoriamente en los

altimos 4 anos (Ver Tabla 1).
Tabla 1: Distribucién del PIB por sector

Distribuciéon PIB por sector 2013 2014 2015 2016
Agropecuario-silvicola 3% 3% 3% 3,33%
Pesca 1o 1o Lo 1o
Mineria 2% 2% 2% 1%
Mineria del cobre 1% 1% 1% 10%
Otras actividades mineras % % % %
Industria manufacturera 2% 2% 2% 1%
Alimentos 3% 3% 3% 3%
Bebidas ytabaco 2% 2% 2% %
Textil, prendas de vestir, cuero y calzado 0% 0% 0% 0%
M aderay muebles % % % %
Celulosa, papel e imprentas % % % %
Refinacién de petr6leo % % % %
Quimica, caucho y plastico 2% 2% 2% 2%
Minerales no metalicos y metalica basica % % % %
Productos metdlicos, maquinariay equipos y otros 2% 2% 2% 2%
Electricidad, gas, agua y gestion de desechos 3% 3% 3% 3%
Construccion 7,13% | 6,86% | 6,97% | 7,03%
Comercio 10% 10% 10% 10%
Restaurantes y hoteles 2% 2% 2% 2%
Transporte 5% 5% 5% 5%
Comunicaciones y servicios de informacién 3% 3% 4% 4%
Servicios financieros 5% 6% 6% 6%
Servicios empresariales 2% 2% 1% 1%
Servicios de vivienda e inmobiliarios 8% 8% 8% 8%
Servicios personales (2) 2% 2% 2% 2%
Administracién publica 5% 5% 5% 5%
PIB a costo de factores | 100% 100% 100% 100%

Fuente: Camara Chilena de la Construccién

Si se analiza el PIB de la construccién por regiones se aprecia que en la segunda y
tercera region tiene un peso relativo muy elevado (11,6% y 10,2% respectivamente)
impulsado principalmente por la actividad minera que se desarrolla en esa zona. Cabe
destacar que la regidon metropolitana en relacion a la contribucion del PIB de la
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construccion al PIB regional se encuentra bajo el promedio nacional debido a mayor
peso relativo del Comercio (18%) y Servicios Financieros (25%).

Tabla 2: Distribucién del PIB de Construccién por region

Distribucion del PIB de 2013 2014 2015

Construccion por Regién

XV 73% 6,6% 8,9%

| 8,3% 6,3% 7.7%
Il 1,3% 119% 11,6%
1l 20,4% 15,7% 10,2%
\V2 8,2% 8,0% 8,5%
\% 6,8% 6,7% 7%
RMS 4,8% 4,8% 4,9%
VI 8,3% 7,5% 8,6%
VIl 9,3% 8,4% 9,2%
VIl 7.4% 7,0% 7.2%
IX 9,2% 8,8% 8,8%
XNV 6,2% 7.4% 6,8%
X 6,4% 6,7% 7.2%
Xl 6,6% 6,7% 7,0%
Xl 9,0% 7,9% 8,9%
Total | 7,1% | 6,9% | 7,0% |

Fuente: Camara Chilena de la Construccién

4.2.1 Barreras de Entrada

En este tipo de industrias en que existe una gran cantidad de empresas que participan
siguiere que las barreras de entrada son relativamente bajas. Sin embargo, lo elevada
que sean estas barreras dependera del segmento objetivo y de la actividad en la que se
busque un lugar. En términos generales se puede considerar que en actividades mas
estandarizadas como la construccion de edificaciones las barreras de entrada son mas
bajas, mientras que en actividades mas especificas o que se requiera de mayor capital
o tecnologia las barreras son mas grandes. En particular para obras de ingenieria, de
infraestructura civil o publica se infiere que las barreras de entrada son mas altas ya
que para acceder a este tipo de trabajos es necesario participar de licitaciones en que
las empresas deben cumplir con estandares, clasificaciones y capital lo que suponer
mayores barreras a la hora de decidir entrar a la industria.

En las licitaciones publicar de obras publicas existen tres factores relevantes como el
capital, tamafio y la confiabilidad que elevan las barreras de entradas de nuevos
competidores a la industria y en particular a las obras publicas. En general una empresa
con alto capital ostenta un tamafio importante y acumula experiencia que le permite
tener un nombre y recorrido en la industria y generar confianza entre sus clientes. Esto
no quiere decir que necesariamente entregue un producto de mejorar calidad sino mas
bien entrega las garantias de que terminara la obra en los plazos y con la homologacion
de calidad requerida. En este contexto las garantias que muchos de los contratantes
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exigen a las empresas de construcciéon por el fiel cumplimiento de las obras generan
gue muchas empresas no puedan participar por el costo que esto requiere.

La experiencia, especializacion, tecnologia, estandares de seguridad y cuidado del
medioambientales son factores relevantes que los contratantes y el entorno valora cada
vez mas en la implementacién de sus proyectos lo que elevan las barreras de entrada a
nuevos competidores.

4.2.2 Barreras de Salida

En general las barreras de salida de la industria son bajas ya que desde el punto de
vista econdmica las empresas pueden estar vinculadas a garantia reales, en términos
generales una vez cumplida la obligacion salir de la industria no tiene gran complicacién
si todos los temas laborales, medioambientales y financieros asi lo amerita. Muchas
empresas cuando la economia presenta grados de desaceleracion o recesion salen de
la industria ya que los precios comienzan a disminuir por la mayor competencia y
regresan cuando la economia esté en crecimiento.

4.2.3 Competidores Potenciales

Existe una alta rivalidad entre los competidores de esta industria ya que existe una gran
cantidad de empresas ofertantes, sin embargo como se dijo esta competencia se puede
ver reducida en funcion de las barreras de entrada que existan para competir en un
determinado proyecto. Un punto relevante que presiona la competencia guarda relacion
con el ciclo econémico del pais, en etapas positivas del ciclo econdmico suele existir
mayor espacio para subsistir a precios beneficiosos para los oferentes, situacion que
cambia en ciclos mas pobres de la economia en que la baja demanda de obras genera
una mayor competencia bajando los precios, repercutiendo en la salida de empresas de
la industria. Los costos de materiales son otro de los factores que influye en la
competitividad de la industria

4.2.4 Productos o servicios sustitutos

En esta industria no existe un producto sustituto claro que pueda competir en el mismo
mercado. Sin embargo en el sector de la construccion habitacional puede existir un
potencial sustituto si las personas que solicitan una vivienda deciden contratar el
personal calificado y los materiales necesarios para construir su propia vivienda.

4.2.5 Poder de negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes en la industria depende del sector. En el sector
de viviendas habitacionales el poder de negociacion de los clientes es practicamente
nulo en periodos buenos de la economia, ya que existen muchos clientes demandando
viviendas. A su vez, en periodos econOmicos bajos los clientes pueden mejorar su
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poder de negociacion pero que en términos generales es bajo. En sectores no
habitacionales y de ingenieria en que el demandante es una empresa o institucion
gubernamental el poder de negociacién de estos es alto en periodos altos y bajos de la
economia.

4.2.6 Poder de negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores de materiales y del recurso humano es
bajo ya que las empresas proveedoras de materiales en la industria son numerosas y
los obreros si bien cuentan con cierta especializacion, su oferta es elevada lo que hace
que la competencia en ambos casos sea importante, reduciendo su poder de
negociacion.

4.3 Analisis Interno
4.3.1 Modelo de la Cadena de Valor

La Cadena de Valor tiene por objetivo describe las actividades la una organizacion que
permite generar valor al cliente y a la misma empresa. Una vez determinada las
actividades estratégicas relevantes y competencias distintivas el analisis de la cadena
de valor permitira identificar las ventajas competitivas de la compafia lo que contribuira
a su posicionamiento competitivo en la industria.

A continuacién se presenta las actividades genéricas de la cadena de valor:

INFRAESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION
DIRECCION DE RECURSOS HUMANOS

ABASTECIMIENTO

ACTIVIDADES DE APOYO

DESARROLLO DE TECNOLOGIAS, INVESTIGACION y DESARROLLO

Logisti . Logisti Marketi . .
<L Operaciones S o el Servicios
Interna Externa ventas

ACTIVIDADES PRIMARIAS

S om0 2

4.3.1.1 Actividades Primarias

Las actividades primarias aquellas que se relacionan con la creacién del producto o
servicio, la venta y el servicio post venta. A su vez pueden dividir en sub-actividades las
gue se describen a continuacion:

Logistica Interna: Comprende todas las acciones de operacidbn de recepcién,
almacenamiento y distribucion de materias primas. En este sentido para este plan de
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negocio la busqueda de terreno es clave para como atributo pero también en los
margenes del proyecto. Otro punto relevante es la gestion de compra de materias
primas ya que se pueden obtener beneficios importantes producto de la minimizacion
de los costos.

Operaciones: Esta guarda relacion con el procesamiento de las materias primas para
transformarlas en un producto final. En este Plan de Negocios las actividades claves
para las operaciones son: Proyectos de Arquitectura, calculo, instalaciones y servicios,
permisos de edificacion, Planificacion de la construccion, ejecucion de construccion
(estructural, instalaciones, estéticas)), comercializacion y promocion.

Logistica Externa: Esta se refiere al almacenamiento de los productos terminados y
distribucién del producto al consumidor. Analizando este Plan de Negocios carece de |
logistica externa segun la definicion anterior, Sin embargo se puede distinguir todo el
proceso de encontrar el cliente final en base al segmento objetivo,

Marketing y Venta: Actividades que tiene por objetivo dar a conocer el producto al
segmento objetivo. Para este plan de negocio las actividades preocupadas de atraer la
demanda en el segmento objetivo son claves para disminuir los tiempos de procesos
finales y dar continuidad al negocio. En este sentido la utilizacion de paginas web,
plataformas inmobiliarias y redes sociales facilitan la cercania con el segmento objetivo.
Las corredoras de propiedades pueden acelerar el proceso de busqueda del cliente
disminuyendo los tiempos de procesos finales.

Servicios: Las actividades de postventa y mantenimiento. Estas son las actividades que
tienen por objetivo mantener, realzar el valor del producto, mediante la aplicacion de
garantias. En este plan de negocios considera un proceso de post venta como
caracteristica diferenciadora en el momento de compra del proyecto inmobiliario. Este
contempla informar al cliente del proceso mediante un catalogo, la creacién de una
pagina web especial para este tipo de servicios y ademas se definiran tiempos de
respuesta frente a los problemas que ocurran,

4.3.1.2 Actividades de Secundarias

Estas son las actividades que presentan apoyo a las actividades primarias. Estas
actividades se pueden agrupar en:

Abastecimiento: Esta actividad sera la encargada de la adquisicion y/o contrataciéon de
materias primas, maquinarias, arriendos, servicios, etc.

Infraestructura de la Organizacion: Actividades que presentan apoyo a toda la empresa,
como la planificacion, seguimiento, control, contabilidad y Finanzas. Si bien estas
actividades son de apoyo a la actividad principal, su buena ejecucion puede marcar
diferencias respecto de los otros participantes en la industria generando una ventaja
competitiva, mejorando de esta manera la posicion competitiva de la empresa.
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Direccion de Recursos Humanos: Actividades relacionadas con la busqueda,
contratacion y motivacion del personal para lograr los objetivos generales y especificos
del negocio. Este es uno de los puntos centrales dentro del Plan de Negocios ya que
las personas, su expertise, motivacion y talentos permitirdn crear una real ventaja
competitiva para obtener los resultados deseados. Existen cargos particulares en los
que la busqueda del perfil es primordial, en este sentido el area encargada de la
selecciobn y contratacion tendra especial cuidado en la ejecucibn de estos
procedimientos.

Desarrollo Tecnoldgico, Investigacion y Desarrollo: Estas actividades generadoras de
costos pero también de valor para la compafiia. El conocimiento es uno de los activos
que generan mayor valor para la compafiia, en este sentido todos los avances y buenas
practicas quedaran archivad para no perderlas en el tiempo. La capacitacion,
participacion de congresos, ferias permitird a la organizacion actualizarse en nuevas
tecnologias, materiales, tendencias y formar de hacer las cosas.

4.3.2 Capacidades de los Socios

La empresa estard constituida por un Ingeniero en construccion quién tiene los
conocimientos técnicos y tedricos sobre aspectos constructivos. Dentro de las expertise
se encuentran generacion de presupuesto, inspeccion de obra, evaluacion de
propuestas, construccion de viviendas, remodelaciones habitacionales.

Dentro de los socios se contara con la experiencia de un experto en administracion y
finanzas que se encargard entre otras cosas del abastecimiento, compra de materias
primas, maquinarias, contratacion de servicios y personal.

Se contar4 con la experiencia de un Ingeniero Civil Industrial quién cuenta con
experiencia en financiamiento, temas relacionados a emprendimiento, evaluacién de
proyectos, seguros, etc.

Existira una encargada comercial que cuenta con mas de 10 afilos de experiencia en
cargos relacionados a la venta de productos masivos.

4.3.3 Capacidades de Gestién

Los socios fundadores cuentan con la experiencia en temas de gestion,
emprendimiento, vision estratégica y han tenido posiciones de liderazgo en distintas
organizaciones.

4.3.4 Financiamiento

Fondos Propios: Los socios de la empresa cuentan con recursos propios para iniciar
actividades y funcionamiento formal.

Capacidad de Creédito: Si bien la empresa no cuenta con capacidad de crédito los
socios poseen una capacidad de crédito que permitira financiar proyectos y activo
relevantes para el funcionamiento de la compainia.
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Contactos: Se cuentas con los contactos en inmobiliarias y agentes inmobiliarios que
permitiran facilitar el acercamiento a futuros proyectos que realizara la compaiiia.

4.3.5 Analisis FODA

Una vez analizada las fuerzas de mercado y la cadena de valor de la empresa es
posible realizar un analisis interno (fortalezas y debilidades) y externo (amenazas y
oportunidades). La idea es conocer la situacion actual en la que se desarrollara el
emprendimiento para luego plantear estrategias futuras.

4.3.5.1 Amenazas

1. Industria altamente correlacionada a las fluctuaciones del entorno econdémico
nacional e internacional.

2. Industria saturada por la gran cantidad de empresas de tamafio medianas y
pequefias.

3. Imposicién de garantias elevadas para participar de negocios mas grandes.

4. Industria no regulada.

5. Al inicio no se cuenta con un nombre en el mercado por lo que los niveles de
confianza del cliente son bajos.

6. Alta demanda por los servicios de staff de abogados.

7. Competencia desleal enfocada en precio (incentivos no regulados).

4.3.5.2 Fortalezas

Espacio importante en el desarrollo del servicio de post venta

Mejora en el poder adquisitivo del segmento objetivo en las Ultimas décadas.
Capacidad de gestion dentro de la organizacidbn puede marcar importantes
diferencias en comparacion a otras empresas de la industria.

4.3.5.3 Debilidades

wnN e

1. Todos los relacionados con la irrupcion de una empresa nueva en una industria
determinada.
2. Baja fidelizacién y confianza de los clientes con la empresa.

4.3.5.4 Oportunidades

Este andlisis busca encontrar espacios de mejora para la organizacion:

1. En términos generales las empresas no ha desarrollado planes innovadores en
el servicio post venta. Una buena planificacién con ideas nuevas puede marcar la
diferencia entre empresas rivales.

2. Alianzas estratégicas con otras empresas para participar en bloque de negocios
mas grandes.
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3. Dado que muchas empresas se aprovechas de esta situacién se genera una
oportunidad para fidelizar al cliente.

4. Posible nicho de mercado en el desarrollo de viviendas autosustentables y en
eficiencia energética.

5. Generar una planificacion sofisticada de la empresa en momentos de crisis.
Diversificacion de cartera, mirar hacia negocios mas especificos, inversion en

instrumentos de renta fija, etc.

Tabla 3: Matriz FODA
MATRIZ FODA

FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA

FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA

DEBILIDADES

AMENAZAS

- Irrupcién de empresas nuevas

con la empresa

- Baja fidelizacion y confianza de los clientes

- Fluctuaciones Economia

- Industria saturada

- Garantias elevadas

- Industria no regulada

- Bajo poder de nombre de la empresa

- Alta demanda de abogados

- Competencia desleal basada en precio

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

- Servicio Post Venta

objetivo
- Capacidad de gestion

- Mejora del poder adquisitivo del segmento

- Servicio Post Venta

- Alianza con otras empresas
- Fidelizacion del Cliente

- Nichos de mercados

- Diversificacion

Fuente: Elaboracion Propia
4.3.6 Ildea de Negocio

La ciudad de Quilpué ha experimentado un crecimiento demografico en la Ultima
década segun datos de la camara chilena de la construccion. Si bien la oferta de
vivienda ha aumentado existe espacio de desarrollo y crecer en temas vinculados a las
atributos valorados por los consumidores, pero también en relacion a la sustentabilidad
y eficiencia energética. A esto se le suma el atractivo de la ciudad en relacion a la
cercania con Vifila del Mar, vias de acceso, cercania a los distintos servicios,
condiciones climéticas y también a que el precio de las viviendas es menor que Vifia del
Mar y Valparaiso. Por estas razones Quilpué emerge como una real alternativa
habitacional para comparar una vivienda. En este sentido la empresa busca entregar
una solucién real a las necesidades de las personas ofreciendo un producto ajustado a
sus necesidades y costumbres.
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5 Investigacién de Mercado y Plan de Marketing
5.1 Investigacion de Marcado

Con el fin de identificar los atributos mas valorados por el segmento objetivo se realizé
una encuesta que tiene como objetivo:

5.1.1 Objetivos:

Determinar los atributos mas valorados por los potenciales clientes.
Establecer las prioridades en la decision de compraron de compra.

Tener conocimiento sobre espacios, tipos de vivienda y disposicion a pagar
Detallar cudl es el precio que el usuario esta dispuesto a pagar por el producto

hrwpbPE

5.1.2 Metodologia

Dado que la industria en estudio pertenece a un sector altamente estandarizado, es
conveniente utilizar una investigacion de mercado cuantitativa. Especificamente se
aplicé una encuesta conformada por 13 preguntas y los potenciales clientes.

5.1.3 Definicion de la muestra
Dado que los potenciales clientes en términos generales corresponden a personas que
buscan vivienda en la ciudad de Vifia del Mar y/o Valparaiso que en conjunto cuentan

con una poblacién estimada en torno a los 2,1 millones de personas.

Dado que el tamafio de la poblacién es del tipo infinita (mayor a las 500.000) se utilizara
la férmula de muestra en poblacion infinita:

_ Z*%p-(1-p)
n= >
e

n: tamafio de la muestra

Z: Nivel de confianza

p: Probabilidad de favor

(1-p): Probabilidad en contra

e: Error de estimacion (precision de los resultados)

Usualmente se trabaja con un grado de precision del 5% y un grado de confianza del
95%. Dado que el grado de confianza es del 95% el Z que lo representa es 1,96.
Reemplazando en la férmula:

n=1,96"2 * 0,05 * (1 - 5%) / (0,05 ~ 2) = 384
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Dado que no fue posible obtener este tamafio de muestra en la encuesta se tomo la
determinacién de utilizar el maximo de encuestas realizadas 234, las que representan el
61% del total tedrico.

5.1.4 Disefio de la encuesta

El disefio de la encuesta considerd abordar los siguientes temas que presentan mayor
relevancia en la busqueda de los objetivos planteados anteriormente:

Tabla 4: Medicién de la encuesta

Ne Medicion Nivel

1 Atributos del 1 al 7 (Tamafio vivienda, patio, dist trabajo, seguridad, materialidad, cercania servicios, precio,
entorno, acceso, tranporte, eficiencia energética, sustentabilidad y servicio post venta

2 Espacio mas importante Living-Comedor, cocina, Dormitorio P y S, Bafio, Patio, Sala de Estar, etc

3 Segundo espacio mas importante Living-Comedor, cocina, Dormitorio Py S, Bafio, Patio, Sala de Estar, etc

4 Tipo de Vivienda En condominio, Casa Independiente, Departamento/Edificio

5 Disposicdn a pagar (Quilpué) No paga, $0 - $25MM, $25MM - $50MM, $50MM - $75MM, $75MM - $100MM, sobre $100MM

6 Cambio de residencia en Quilpué Si, No o Lo podria evaluar

7 Edad 18-30, 31-50, 51-60, sobre 60

8 Sexo FyM

9 Educacion Basica, Média, Técnica, Universitaria, Otro

10 Ocupacion Independiente, Dependiente, Duefia de Casa, Estudiante, Desempleada/o, Pensionada/o

11 Lugar de Residencia Santiago, Vifia del Mar, Valparaiso, Otro

12 N2 Personas Nucleo 1,2,3,4,5masde>5

13 Ingreso Mensual bajo 275M, 275M-650M, 650M-1MM, 1IMM-2MM, 2MM-4MM, Sobre 4AMM

Fuente: Elaboracién Propia

En base al conocimiento experto se decidié solo considerar las encuestas de personas
con lugar de residencia en Vifia del Mar y Valparaiso ya que estas zonas son las de
mayor potencial de clientes. En este sentido todos los filtros se aplicardn en base a
esto.

5.1.5 Resultados
1.- Valoracion de los atributos: Los atributos con mayor valoracion en promedio son

tamafo de la vivienda, tamafio del patio y seguridad. Mientras que los menos valorados
son servicio post venta, sustentabilidad y eficiencia energética.
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llustracién 3: Valoracion Promedio de los atributos

Promedio de Valoracion de los Atributos

B Promedio

Fuente: Elaboracion propia en base ala encuesta

2.- Espacio mas importante: El living comedor y el dormitorio principal son los espacios
mas importantes segun los encuestados. Los que escogieron el living comedor como
espacio mas importante encuentran que la cocina y el dormitorio principal son los
espacios secundarios mas relevantes. Los que eligieron el dormitorio principal como el
espacio mas importante indican que la cocina y el living comedor son los espacios con
una relevancia secundaria.

llustracion 4: Espacios mas importantes

Sala de Estar Espacio mas importante -
3% 6%

Cocina
10%

Patio
6%

Otro
2%

Dormitorio/s
Secundario/s
6%

Fuente: Elaboracion propia en base ala encuesta
3.- Tipo de propiedad: El tipo de propiedad mas preferido por los encuestados son las
casas independientes con un 62%.
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llustracién 5: Tipo de Propiedad

Tipo de Propiedad

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta

4.- Disposicion a pagar: El 41% de las personas estan dispuestas a pagar entre 25y 50
millones por una vivienda en Quilpué, mientras que el 30% esta dispuesta a pagar entre
50y 75 Millones.

llustracién 6: Disposicion a Pagar

No estoy dispuesto a Disposicién a pagar

pagar por una
vivienda en Quilpué sobre $100MM $0- $25MM
6% 2% 14%

$75MM - $100MM
7%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta

5.- Frente a la pregunta si estaria dispuesto a cambiar su residencia por la ciudad de
Quilpué de forma permanente, cerca del 50% contestd que "Si", mientras que el 28%
dice que lo podria evaluar.
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llustracién 7: Cambio de residencia

éEstaria dispuesto a cambiar su residencia por la
ciudad de Quilpué de forma permanentemente?

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta
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5.2 Plan de Marketing

Para dar solucion a la definicion estratégica de la compafiia se ha propuesto objetivos
generales y especificos de marketing. Para llegar a estos objetivos se utilizaron criterios
SMART.

5.2.1 Objetivos Generales

e Ser una empresa reconocida en cumplimiento, calidad y eficiencia.
e Fidelizar a nuestros clientes

5.2.2 Objetivos Especificos
e Posicionar a la comparfia en la mente del consumidor con los conceptos de
cumplimiento, calidad y eficiencia.
e Generar altos niveles de recomendacion de nuestros clientes con terceros.
e Posicionar en la mente del consumidor las bondades del servicio post venta de la
compainia.
Para dar forma a este andlisis ser4 importante contestar las siguientes interrogantes:

e ¢ Cuales son los atributos del producto a ofrecer?

Los principales atributos de las viviendas guardar relacion con el tamafio de la vivienda
del patio y la seguridad que pueda ofrecer.

e ¢ Cual es el nivel de precio max., min y promedio?

El 41% del segmento objetivo esta dispuesta a pagar hasta 50 millones por una
vivienda en Quilpué, mientras que el 31% esta dispuesta a pagar hasta 75 millones.

e (Cual sera el canal de distribucién?

El canal de distribucion es la venta directa con los clientes, sin embargo utilizaremos
distintos medios como plataformas digitales para llegar al segmento objetivo.

-Portales inmobiliarios
-Corredoras de propiedades.

e ¢Como se comunicara el producto al mercado objetivo?
El producto se comunicarda mediante portales digitales y corredoras de propiedades.

e ¢ Quiénes tendran el contacto directo con el cliente?
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Existird un jefe comercial quién serd el encargado de realizar toda la gestion de
marketing y venta del producto.

5.2.3 Actividades de Marketing

Con el objetivo de dar cumplimiento a los objetivos generales y especificos del plan de
marketing, se proponen las siguientes actividades:

Reconocimiento de la empresa

e Se realizaran encuestas de satisfaccion de los clientes.

e Se realizaran entrevistas audiovisuales a los clientes.

e Se publicaran los resultados de las encuestas y las entrevistas en las redes
sociales y en las salas de venta.

Fidelizacion

e Descuentos por referidos
e Regalo sorpresa para el referido

5.2.4 Estrategia de segmentacion

5.2.4.1 Segmentacion del mercado

Personas entre 25 y 50 afios que estan buscando un vivienda en la Quinta region
principalmente Vifia del Mar y Valparaiso y que consideran a Quilpué como una real
alternativa por sus atributos.

5.2.4.2 Producto

El producto ofrecido ser4 un conjunto de casas en condominio en el que se dara
prioridad a las dimensiones de la vivienda, patio y se prestara particular atencién a la
seguridad del conjunto habitacional. En términos generales las casas tendran una
dimensién cercanas a los 85 m2 de construccion y entre terrenos entre 200 y 300 m2.
A continuacion se muestra una propuesta de plano de una vivienda en las vistas mas
importantes.
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Plano Fachada
llustracién 8: Planos Fachada

HEE| | T \ﬁji
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Fuente: Elaboracion propia

Plano Emplazamiento
llustracién 9: Plano emplazamiento
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Fuente: Elaboracion propia
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Producto Alternativo

Con el fin de dar continuidad a las operaciones de la compafiia se generara una plan
estratégico de contingencia que permita en situaciones de baja demanda, crisis
econOmica, bajos resultados, etc., participar de otros &mbitos de la construccién, como:

1. Licitaciones publicas y privadas.
2. Generar alianzas con otras compariias para negociar contratos en bloque.

5.2.4.3 Estrategia de Precio:

El precio se fijara segun la estructura de costos de la empresa, el benchmark que se
realice de la oferta del mercado y la disposicion a pagar del segmento objetivo. En
funcién de la encuesta realizada se indic6 que el 41% de los clientes esta dispuesto a
pagar hasta 50 millones mientras que el 31% est4 dispuesto a pagar hasta 75 millones
por una casa en Quilpué. Existe un segmento de los encuestados 7% que esta
dispuesto a pagar entre 75 y 100 millones. Para esta evaluacion se definid un precio
cliente de 75 millones IVA incluido, sin embargo este puede cambiar en funcién de la
demanda y oferta que exista en el momento de la venta. La estrategia considera
descuentos por pago inmediato y por compras de mas de una unidad.

5.2.4.4 Estrategia de Plaza:

Si bien la venta de viviendas en términos generales es mediante una venta directa con
el cliente en las dependencias del condominio, a menos que sea con un inversionista, el
acercamiento con el cliente potencial sea realizara principalmente por portales digitales
y corredores de propiedades que facilitardn la venta de las viviendas. Los portales
digitales son la principal fuentes de acercamiento a los distintos proyectos inmobiliarios
a nivel nacional, por lo que el contacto con el segmento objetivo es directo y digital.

5.2.4.5 Estrategia de Promocién

Para comunicar y dar a conocer los atributos de la vivienda se canalizar4 por la
descripcion del concepto de viviendas en condominio haciendo especial referencia a los
atributos mas valorados por el segmento objetivo. Ademas los corredores de
propiedades realizaran la promocion de la vivienda a cambio de una comision.

Algunos de los mecanismos de promocion a utilizar son:
¢ Redes sociales
e Corredores
e Portales electronicos
e Flyers
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5.2.4.6 Estrategia de servicio al cliente o post venta

Si bien el servicio post venta no es de los atributos mas valorados, es uno de los
asuntos de mayor conflicto frente a cualquier tipo de problemas que tenga la vivienda.
Por este motivo se generara un procedimiento regular y establecido para la resolucion
de este tipo de

Identificar la mejor estrategia de servicio post venta para el cliente.
6 Modelo de Negocios

El modelo de negocio tiene por objetivo disefiar un conjunto de procesos para organizar
y planificar a la compafia para servir a sus clientes. Este modelo debe ser capaz de
aplicar tanto el concepto de estrategia como el de implementacion, en este sentido el
Modelo de Negocio Lean Canvas se ajusta a las necesidades, permitiendo encontrar
respuestas en los siguientes aspectos Propuesta Unica de valor, Segmentos de
clientes, Estructura de costos, Fuentes de ingresos, Problema, Solucién, Métricas,
Ventaja competitiva y Canales.

llustraciéon 10: Modelo Canvas

Actividades clave

Asociaciones clave

Recursos clave

Costos Ingresos

Fuente: Elaborado por Alexander Ostelwalder
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6.1 Segmento de Mercado

El segmento de clientes que se pretender abordar, corresponde familias que desean
adquirir una vivienda por un costo entre 2.000 y 3.000 UF en la ciudad de Quilpué.

6.2 Propuestade Valor

La principal propuesta de valor guarda relacion con entregar viviendas eficientes desde
el punto de vista energético, permitiendo reducir hasta en un 80% el consumo de
energia posibilitando generar un ahorro cerca del 50% de los costos en servicios
bésicos.

Entre los principales problemas que se busca resolver son la adecuada aislacion de las
viviendas que en muchos casos genera fugas de calefaccion afectando el consumo de
energia y la salud de la familia sobre todo en invierno.

Otros de los pilares relacionados a la propuesta de valor guardan relacion con la
seguridad por lo que se ha considerado una serie de mecanismos de seguridad con el
fin de disuadir la delincuencia.

6.3 Canales de Distribucion

El principal canal de distribucion es mediante plataformas especializadas de blusquedas
de viviendas. Ademas, se creara una pagina de la empresa en la que se podra
encontrar informaciéon mas completa del proyecto.

6.4 Relacion con el Cliente

La relacion con el clientes se puede dividir en dos instancias, la primera es en el
proceso de cotizacion se plantea como automatizado ya que el principal mecanismo de
contacto son la plataforma web, aqui pueden encontrar informacion del proyecto y los
precios de las viviendas. La segunda instancia es en la visita al proyecto ya que este es
un proceso personalizado en que la interaccion con el cliente es directa.

6.5 Fuentes de Ingreso

Ingresos por venta de vivienda: Son los ingresos por venta de las viviendas del
proyecto. Estos ingresos vienen por financiamiento directo del cliente o indirecto
mediante bancos u otra institucion financiera.

6.6 Actividades Claves

Las actividades claves que permitiran el correcto funcionamiento de las operaciones
son:
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a) Planificacion del proyecto
b) Proceso de Financiamiento
c) Contratacion del personal
d) Control del proyecto

e) Ejecucion del proyecto

f)  Control de Calidad

g) Atencion al Cliente

h)  Servicio Post Venta

6.7 Recursos Claves

Los recursos se pueden dividir en dos Inmateriales y Materiales. Dentro de los
inmateriales estd el intelectual que permitird planificar y concretar el proyecto. Las
capacidades del equipo son otros de los recursos relevantes en la prosecucion de los
objetivos. Dentro de los Materiales estan los recursos financieros que permitirdn
mantener en operacién la empresa sin contabilizar ingresos por el periodo de
construccion y posterior periodo de venta.

6.8 Alianzas o Compafieros Claves

Las alianzas claves estan relacionadas con los proveedores de materiales sobre todo
por los créditos que puedan otorgar y la disponibilidad que puedan tener de los
materiales requeridos.

6.9 Estructura de Costos
Los puntos mas importantes en la estructura de costos del proyecto son:

a) Recursos Humano: La contratacion de personal vinculado a la ejecucion del
proyecto es de los mas relevantes dentro del proyecto. Los servicios del
arquitecto, ingenieros y técnicos también son de un peso relativo importante
dentro de los costos totales.

b) Materiales: Los materiales constructivos son el item mas relevante dentro de
un proyecto constructivo.

c) Costo de Promocién: Este es el costo de la utilizaciéon de la plataforma de
difusién del proyecto.

d) Servicio Post Venta: Considera el personal y la ejecucién sobre la resolucién
de problemas post entrega de la vivienda.

7 Plan de Operaciones

En este capitulo se describen las operaciones y procesos que llevaran a cabo la
construccion de un condominio en la ciudad de Quilpué.
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Se identificaron seis grandes etapas dentro del proceso final que se detallan a
continuacion:
llustracién 11: Etapas Operaciones

proyecto

inmobiliario

e Tramites /permiso
terreno

Construccion del
Proyecto
inmobiliario

Fuente: Elaboracion propia

7.1 Busqueday compra de terreno

Blusqueda: El primer paso es la busqueda del terreno o sitio que se ajuste a las
caracteristicas técnicas definidas por el equipo técnico de la compafiia. Para encontrar
el terreno o sitio se utilizaran plataformas digitales, se ir4 a remates y se contactara con
corredores de propiedades con el objetivo de facilitar la busqueda.

Segun las especificaciones técnicas se debe buscar un terreno o sitio de entre 1.500 y
2.000 m2 para la construccion de un condominio de seis viviendas ubicadas en la
ciudad de Quilpué. Para tales efectos se realizé una busqueda de 2 potenciales
terrenos aprobados por el area técnica de la compafia

Terreno 1: Este terreno consta de 1.450 m2 y tiene un costo de 2.670 UF

llustracion 12: Terreno 1

00|28 12

El Belloto [ Vac

zeg e

Mapa et ' Sl Lo Américes Bl

(eag pired

' Datos demapas ©2017 Gooale  Térmir

Ifuénte: éoogle Map
Terreno 2: Este terreno consta de 1.500 m2 y tiene un costo de 2.025 UF.
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~ llustracion 13: Terreno 2

Aumplsra Trom-m Sur

Fuente: Google Map

La ubicacion del terreno es muy relevante ya que es un factor importante en la decision
de compra. Si bien ambos terrenos estan homologados técnicamente pueden existir
otros con mejores caracteristicas que puedan cambiar la decision en el momento de la
decision de compra. Ambos terrenos estan ubicados en la periferia de Quilpué sin
embargo ambas zonas son urbanas y con potencial de crecimiento. Quilpué al ser una
ciudad no muy grande los servicios de salud, mercados, colegios etc. no se encuentran
a distancias considerables, ademas tiene muy buenas vias de acceso.

7.2 Disefio del Proyecto de Construccion y Tramites

Antes de iniciar el proceso de construccion se deben desarrollar una serie de
estudios/proyectos tendientes a realizar una planificacion, programacion y costeo del
mismo.

1. Eleccion del Terreno: Para seleccionar el terreno se deben considerar las siguientes
variables: Entorno, tipo de loteo, accesibilidad al terreno, orientacion del terreno, tipo
de suelo, antecedentes técnicos

2. Proyecto de Arquitectura:
2.1. Este proyecto debe contener los planos de planta de todos los pisos, con cuadro
de superficies.
2.2.Elevacion de cada fachada
2.3.Cortes
2.4.Plano de emplazamiento en el terreno
2.5.Plano de ubicacion del terreno en la comuna
2.6. Especificaciones técnicas (Materialidad de la vivienda)
2.7.Plano de lluminacion
2.8.Plantas de techos
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Estos planos y documentos deben cumplir los siguientes requisitos y condiciones:

e Ley General de Construcciones y la Ordenanza General de Urbanismo y
Construccién (0.G.U.C.)

e Disposiciones de la Direccion de Obras Municipales indicadas en el Certificado
de Informaciones Previas.

e Requisitos de presentacion del expediente entregado por la Direccién de Obras
Municipales para obtener el Permiso de Edificacibn mediante el cual se podra
iniciar la construccion.

3. Proyecto de Célculo: Es un proyecto de revision del disefio arquitectonico con el
objetivo de certificar que el proyecto cumple con los requisitos estructurales propios
del sistema constructivo. Aqui se genera un proyecto de calculo que se adjunta en la
carpeta municipal con la siguiente informacion:
3.1.Planos de detalles, de fundaciones, muro de corte, ubicacion y tipo de pilares,

vigas y refuerzos estructurales.
3.2.Memoria de calculo respectiva, que contiene la justificacion de los calculos.

4. Proyecto de Instalacion Sanitario y agua potable: Se entiende por proyecto de
instalaciones sanitarias al conjunto de antecedentes que solucionan los flujos de
aguas tanto potables como de aguas servidas de la vivienda. Los antecedentes
deben incluir en la capeta municipal.

5. Proyecto de Instalacion de Redes de gas: Aqui también se debe realizar un proyecto
de las redes de gas en que la informacién debe ser incluida en la capeta municipal.

6. Proyecto de Instalaciéon Eléctrica: El arquitecto, idealmente en conjunto con el
propietario y el instalador eléctrico, definirdn el proyecto de instalacion eléctrica,
determinando la cantidad, ubicacion y especificacion de los puntos de electricidad
que se realizardn en la construccioén, tanto de iluminacion como de fuerza y de
servicio. Los antecedentes deben incluir en la capeta municipal.

7. Proyecto de Instalacibn de redes de calefaccion: Si el proyecto consulta la
instalacion de una red de calefaccién, el arquitecto idealmente en conjunto con el
cliente y el proyectista de la instalacion definirdn el tipo de calefaccién a instalar, a
partir del combustible a usar (gas de cafieria, petréleo, electricidad o radiacién
solar), y la especificacion y ubicacion de los artefactos (radiadores, entradas de aire,
retornos, central de calefaccion, etc.).

8. Permisos de Edificacion: Previo a la iniciacion de las faenas de construccion, se
debera presentar a la Direccion de Obras Municipales de la comuna donde se
ubicard la obra en el terreno a construir, una Carpeta o Expediente de Obra
conteniendo los siguientes documentos por triplicado:

8.1. Solicitud de construccion de obra nueva

8.2. Certificado de condiciones de edificacion.

8.3. Certificado de numeracion.

8.4.Hoja estadistica del Instituto Nacional de Estadisticas.

8.5.Planos de arquitectura conteniendo como minimo los elementos indicados
anteriormente.

8.6. Memoria y planos de calculo (cuando corresponda).
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8.7. Especificaciones técnicas de la construccion.

8.8. Proyectos de:

8.8.1. Instalacion sanitaria y agua potable
8.8.2. Instalacion de red de gas

8.8.3. Instalacién eléctrica

8.8.4. Instalaciones adicionales (calefaccion, piscina)

Si todo esté en regla la direccion de obras municipales emitira un permiso de edificacion
que autoriza la construccion de la obra.

7.3 Construccién del Proyecto Inmobiliario

7.3.1 Planificaciéon de la Construccién

Uno de los aspectos mas sensibles en la construccion de una obra es estimar los
tiempos involucrados desde la concepcion de la idea hasta el post venta. Para este
proyecto se ha definido un periodo de construccion promedio por vivienda de 240 dias,
esto no considera el proceso de comercializacion del condominio. Para dar visibilidad a
la duracién de las diferentes etapas se disefid una Carta Gantt de las etapas mas

relevantes de la construccion del condominio.

llustracién 14: Programacion

Id [Nombre de tarea ‘ Duracion ‘ % 1 Bgo 11 Eep "1
completado 04 11 18 25 01 08 15 22 ] 05 12 19 26
1 CONSTRUCCION 6 CASAS 245,13 dias 0% e
2 OBRAS PROVISIONALES 187,88 dias 0%
g9 OBRA GRUESA 172,13 dias 0% =
19 TERMINACIONES 80,13 dias 0%
34 INSTALACIONES INTERIORES 208 dias 0% -
35 INSTALACION DE ELECTRICIDAD 203,5 dias 0%
39 INSTALACION SANITARIA 132,63 dias 0% ~
43 INSTALACIONES MECANICAS 150 dias 0% -
48 OBRAS EXTERIORES Y DE URBANIZACION 38 dias 0%
et 11 hov 11 Jaic *11 kne 12 Feb "1 Imar 12
26 03 10 17 24 31 14 2 23 05 12 19 26 02 09 16 23 30 06 13 20 27 05 1

v

e —————————=]

L

v

Fuente: Elaboracion Propia

7.3.2 Ejecucion de las Obras

El proceso de construccion se puede dividir en las siguientes etapas:

1.

Etapa Preliminar:
1.1.Limpieza de terreno

1.2. Adaptar el suelo para construir

Etapa Estructural:
2.1.Excavacion
2.2.Levantamiento de cimientos
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2.3.Columnas de hormigon
3. Etapa Instalaciones:
3.1.Instalacién Sanitaria
3.2.Instalacién de aguas
3.3.Instalacion eléctrica y especiales
4. Etapa Estética:
4.1.Suelo y paredes de las habitaciones
4.2.Ventanas y muebles
4.3. Instalacion de luminaria
4.4.Instalacion de Bafios
4.5.Jardines y zonas comunes.

Una vez finalizada todas las etapas dentro del &rea de operaciones existira un equipo
de control de calidad que velara por las necesidades de los potenciales clientes.

7.4 Comercializacién y Promocién

Se creara un equipo de ventas que estara ubicada en las mismas dependencias del
condominio. Entre las funciones mas relevantes de este quipo estan:

Recepcion del clientes

Generar las cotizaciones insitu

Generar y enviar las cotizaciones digitales

Mostrar las dependencias a los clientes

Otros relacionados con la comercializacién de una vivienda.
Realizar los planes de promocion de la compafia

7.5 Post Venta

Con el objetivo de velar por las necesidades de los clientes posteriores a la venta del
inmueble, se creara un departamento de Post venta que tendra las siguientes
funciones:

e Recepcion y solucién de los requerimientos de los clientes.

e Se haréa cargo del mantenimiento de las viviendas

e Se haré cargo de las reparaciones y desperfectos de las viviendas

Para dar recepcién y solucién a los problemas de los clientes se creara una pagina web
dentro del portal de la empresa en que se puede ingresar el requerimiento. Se entiende
que el servicio post venta es una cualidad que no hace diferencia en la compra pero
gue posterior a esta es muy valorada por los clientes.

8 Plan Organizacional

Gonzalez&Montoya S.A es una empresa con iniciacibn de actividades pero sin
comienzo de operaciones ya que los duefios se encuentran trabajando. Se decidié que
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uno de los tres duefios se dedicard a tiempo completo a este emprendimiento con la
finalidad comenzar las operaciones de los proyectos constructivos.

Dada las necesidades de la empresa es que se ha configurado un esquema
organizacional de la empresa que se resume en el siguiente diagrama:

llustraciéon 15: Organigrama

Subgerente

General

Gerente de
Administracion y
Finanzas

Gerente Gerente de
Comercial Operaciones

Fuente: Elaboracion propia
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8.1 Descripcion de Cargos

A continuacioén se detallan las obligaciones y funciones de los principales cargos de la
estructura oprganizacional:

8.1.1 Gerente de Administracion y Finanzas

Descripcion del Cargo: Este esquema se compone de un encargado de
Administracién y Finanzas el que estara a cargo de buscar el financiamiento mas
adecuado en funcion del riesgo de la empresa, oportunidades crediticias y ciclo de vida
del activo que se quiere financiar. Ademas estara encargado de los suministros y
servicios que la empresa requerira para funcionar (Ejecucion de operaciones internas y
externas).
Perfil: Profesional proactivo, con iniciativa, liderazgo, capaz de trabajar bajo presion,
con alto estandar de calidad y orientado al logro.
Principales Funciones:
a) Responsable de la gestion financiera de la empresa, analizando los usos
alternativos que se daran a los recursos financieros disponibles.
b) Encargado de la adquisicién de materiales y servicios.
c) Responsable de preparar los Estados financiero y contables de la compainiia.
d) A cargo de establecer y aplicar las politicas generales de recursos humanos de
la empresa.

8.1.2 Gerente de Operaciones

Descripcion del Cargo: Bajo los hombros del encargado de Operaciones estara
planificacion, ejecucion y control de los proyectos que la empresa genere. Apoyara la
gestion de administraciéon en la adquisicion de materiales y servicios.

Perfil: Profesional proactivo, con iniciativa, liderazgo, capaz de trabajar bajo presion,
con alto estandar de calidad y orientado al logro.

Principales Funciones:
a) Satisfacer las necesidades del cliente en relacion al producto y servicio
entregado.
b) Disefar el programa de operacion de la empresa (Planificacion, Ejecucion y
Control).
c) Apoyo en la adquisicién de materiales y servicios.

8.1.3 Gerente Comercial
Descripcién del Cargo: El encargado Comercial sera el responsable de encontrar los

potenciales clientes de nuestro producto en base a la planificacion de marketing
definida anteriormente.
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Perfil: Profesional proactivo, persuasivo, con iniciativa, liderazgo, capaz de trabajar bajo
presion, con alto estandar de calidad y orientado al logro.

Principales Funciones:
a) Definir y dirigir la estrategia comercial y marketing.
b) Analizar la investigacion de mercado.
c) Proponer nuevos proyectos de desarrollo.
d) Definir la estrategia de pricing.
e) Definir la estrategia comunicacional.

8.2 Estructura de Remuneraciones:

El plan de recursos humanos debe considerar:

NoOakwNE

Para

Las principales funciones que requieren en el emprendimiento.

Las habilidades y conocimiento que cada funcion requiere.

Los cargos que seran permanentes en la empresa.

Las tareas temporales o que requieren un alto grado de especializacion.
Identificar los puestos claves.

Organigrama que represente la estructura general de la empresa.
Presupuesto de las remuneraciones.

efectos de este emprendimiento es importante determinar las funciones mas

relevantes y las responsabilidades de cada puesto:

arwnE

Coordinar tareas

Supervisar el trabajo y trabajadores.
Establecer medidas de control de trabajo.
Medir los resultados de las actividades.
Evaluar el desempefio de los trabajadores.

Contenido de las funciones

agkrwnhE

8.2.1

Descripcion del puesto.

Objetivos del puesto.

Dependencia de areay jefatura.

Funcién que desempefia.

Responsabilidades y acciones que se espera cumpla.

Estrategia de reclutamiento, seleccidén y contratacion de personal.

Disefiar una estrategia para atraer y retener a las personas mas adecuadas para su
organizacion.

Reclutamiento externo la evaluaciéon puede basarse en:
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1. Curriculum vitae.
2. Entrevista personal.
3. Evaluacién psicoldgica.

Estrategia de induccidn, capacitacion y evaluacién del personal.

Se deben establecer mecanismos para adaptar, desarrollar y evaluar el desempefio de
cada trabajador.

Politicas de remuneraciones y compensaciones

Este se define como el programa que implementa la empresa para el pago de
remuneraciones y Servicios.

Remuneraciones:

e Son pagos mensuales y /o quincenales.
e Estan calculadas en funcion del mercado laboral, tipo de tarea y responsabilidad.

Compensaciones

e Se fijan por ley.
e Es obligacion de la empresa cumplirlas (Pago de salud, gratificaciones, AFP, etc)
e Fuerade laley:
o Movilidad
Asignacion escolar
Uniformes.
Ticket de alimentos
Servicio de comedor.
Actividades recreativas
Cursos extra programaticos.

O O O O O O
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9 Plan Financiero

Este andlisis aborda aspectos financieros relacionados a la inversion requerida,
estructura de ingresos futuros esperados, estructura de costos fijos y variables, flujo de
caja y a la evaluacion econdémica que se desarrollard en base a criterios de evaluacion
como el VAN y la TIR. Otro aspecto que se desarrollara es el analisis de sensibilidad en
el que se identificaran las variables de riesgo que afectan el VAN de la evaluacion.

Con el plan financiero se busca contestar las siguientes interrogantes:
1. ¢Cuédl es la rentabilidad esperada?
2. ¢En qué momento se recuperara la inversion?

Para un emprendimiento es vital fijar cuales seran los datos, politicas y supuestos que
guiaran la proyeccion.
¢ Volumen de venta: Calcular de forma independiente.
Precio de venta
El volumen de descuentos estimados
Costos unitarios
Costos totales
Costos fijos y variables
Gastos proyectados

Costos de Produccion: Son todos los costos relacionados de manera directa o indirecta
con el proceso productivo de la empresa.

e Costo total: Total costos de produccion + Total costos de administracion + Total
costos de comercializacion.
e Cotos total: Total de costos variables + Total de costos fijos

Para este proyecto se distinguen tres centros de costos. Uno es la compra del terreno
gue segun la cotizaciones deberia costar 2200 UF y sera financiado con los aportes de
los socios. Otro es la construccion del condominio y tercero todos los otros costos que
permitiran iniciar operaciones y ayudaran a la comercializacion y post venta de los
inmuebles. Estos dos ultimos se financiardn mediante créditos bancarios y con los flujos
gue genere el mismo proyecto.

Las fuentes de informacidon son principalmente proporcionadas por un inspector técnico
de obra que basto recorrido en evaluacion de proyectos, presupuestos e inspeccion de
construcciones de todo tipo.

9.1 Financiamiento del Proyecto

Los duefios de la empresa aportaran capital propio para la compra del terreno por un
monto del 2600 UF. Se solicitard un préstamo bancario que permitira cubrir el capital de
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trabajo y todo lo necesario para comenzar y terminar el primer proyecto de
construccion. Para Financiar los proyectos siguientes se dejara en garantia las
unidades de viviendas no vendidas, de esta misma forma se financiaran los proyectos
posteriores.

9.2 Costos
9.2.1 Compradel Terreno

El terreno seleccionado se financiara con aportes de los socios, ya que este sera la
garantia frente a los bancos més otros bienes de los socios para solicitar el préstamo de
puesta en marcha y construccion del condominio. El terreno tiene un costo de 2600 UF
con un area total de 1500 m2.

9.2.2 Construccion

En la siguiente tabla se encuentran el resumen de todos los costos relacionados con la
construccion del condominio. Cabe destacar que para determinar los costos por m2 se
considerd una vivienda de 85m2 construidos, a su vez el costo unitario guarda relacién

con el costo asignado en la construccion de una vivienda.
Tabla 5: Costos de construccién

Item Costo /m2(UF) | Costo/Unidad ($) | Peso Relativo
DISENO Y PROYECTOS 0,44 1.000.000 4%
OBRAS PROVISIONALES 0,29 664.000 2%
OBRA GRUESA 2,59 5.895.834 21%
TERMINACIONES 6,35 14.465.141 52%
INSTALACION DE ELECTRICIDAD 0,81 1.850.000 7%
INSTALACION SANITARIAS 0,75 1.700.000 6%
INSTALACIONES MECANICAS 0,41 934.000 3%
ASEO FINALY OBRAS EXTERIORES PROPORCIONAL POR CASA 0,55 1.250.000 5%
TOTAL 12 27.758.975 100%

Fuente: Elaboracion propia
Las terminaciones y la obra gruesa se llevan mas del 70% de los costos totales de
construccion. El costo de construccion por metro cuadrado es cercano a las 13 UF/m2,
mientras que el costo total de construccién para una vivienda de 85 m2 es de 28
millones de pesos.
9.2.3 Gastos de Administracion

Los gastos de administracion no relacionados con la venta o comercializacion del
producto.
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Tabla 6: Gastos de Administraciéon

Sueldos Unidad Costo /Mes ($) [ N2/mes
Gerencia de Administracion y Finanzas $/Mensual 1.000.000 1
Secretaria S/Mensual 600.000 1
Aseo y Mantencion S/Mensual 400.000 1
Contador S/Mensual 300.000 1
Gastos Generales de Administracion Unidad Unitarios N2/mes
Luz S/Mensual 100.000 1
Agua S/Mensual 50.000 1
Gas S/Mensual 30.000 1
Telefono S/Mensual 60.000 1
Internet S/Mensual 35.000 1
Otros Unidad Unitarios N2/mes
Arriendo $/Mensual 500.000 1

Fuente: Elaboracion propia
9.2.4 Gastos Generales de Construccion

A continuacion se detalla los costos generales mas relevantes involucrados en la
construccion de una vivienda. Para efectos practicos se llevaron estos costos a los
costos prorrateados a una vivienda por mes para luego encontrar los costos generales

de la construccion de un condominio y por la duracion de cada proyecto.
Tabla 7: Gastos Generales de Construccion

Item Unidad Costo del item ($) Unidad N2 Unidades| N2 [Costo/Mensual (S) | Peso Relativo
TRANSPORTE $/transporte 15.000 Transportes/mes 20 Meses 1 300.000 45%
PROFESIONAL $/mes x viviendas 1.200.000 Viviendas 6 Meses 1 200.000 30%
TELEFONO $/mes x viviendas 50.000 Viviendas 6 Meses 1 8.333 1%
SEGURIDAD $/ viviendas 200.000 Viviendas 6 Meses 8 4,167 1%

JEFE OBR $/mes x viviendas 800.000 Viviendas 6 Meses 1 133.333 20%
ENSAYES $/ viviendas 300.000 Viviendas 6 Meses 8 6.250 1%
BODEGA $/ viviendas 450.000 Viviendas 6 Meses 8 9.375 1%
TOTAL 661.458 100%
TOTAL/Duracién Construccién (8 meses) 5.291.667

Fuente: Elaboracion propia
Cabe destacar que el 50% del gasto general se imputa a Transporte y Ensayes. Para
efectos de la evaluacion se calculé que este gasto representa el 20% de los gastos
directos de la construccion de una vivienda.

9.2.5 Marketing y Promocion

Se contratara un vendedor y se destinard un costo de promocién y publicidad de
100.000 $/mes.

Tabla 8: Marketing y Promocion

Sueldos Unidad Costo/Mes N2/mes
Vendedor S/mes 600.000 1
Promocidn y Publicidad S/mes 100.000 1

Fuente: Elaboracion propia
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9.3 Ingresos del Proyecto

Los ingresos del proyecto vendran de la venta de las viviendas de condominio. Del
estudio de mercado se obtuvo que el 30% de los encuestados del segmento objetivo
estan dispuestos a pagar hasta 75 millones de pesos IVA incluido por una vivienda en
Quilpué. Dado lo anterior este fue el precio de lista de venta y el que se utilizo para la
evaluacion financiera.

Para determinar el nUmero de casas a vender y su distribucién en los 5 afios de la
evaluacion del negocio se calcul6 el siguiente cronograma, con la loégica de una vez
terminado los proyectos cada dos meses se lograria vender una vivienda.

Tabla 9: Ventas de vivienda
Ano 1 2 3 4 5

N¢ Casas por afio 2 8 10 7 13
Fuente: Elaboracion propia

9.4 Evaluacioén Financiera

Dentro de la evaluaciéon financiera se pueden destacar los siguientes supuestos y/o
elementos:

Se decidio realizar una evaluacion del negocio de 5 afios.

Se propuso un crecimiento del precio de la vivienda del 5% anual.

Se propuso un crecimiento del costo de los materiales e insumos del 3%.

La depreciacion contable corresponde al 3% de la valoracion inicial del terreno.

9.4.1 Tasa de Descuento
Para determinar la tasa de descuento se utilizara la siguiente formula:
Rem = Rf + 1 * f3i

Rem: Rendimiento esperado del mercado

Rf: Rendimiento libre de riesgo

1T: Prima por invertir en un mercado con riesgo
Bi: Coeficiente de riesgo de mercado i

T * Bi: Prima de riesgo del activo i

Supuestos:

e Para Chile se puede considerar la tasa libre de riesgo como la tasa de interés de
los pagadores y bonos licitados por el Banco Central de Chile. La Tasa de interés
mercado secundario de los bonos licitados por el BCCh (BCP) a 10 afios es de
4,33%
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e La prima de riesgo es la diferencia entre el rendimiento esperado en el mercado
y el rendimiento libre de riesgo. La rendimiento esperado de mercado estd en
torno al 10%

e [i, se calculara como el rendimiento de las acciones de las empresas
constructoras o inmobiliarias en la bolsa de comercio. Se utilizé un beta de una
empresa relevante en la industria como lo es Besalco con un Bi=1,35.

Rem = Rf + 1 * Bi = 4,33% + 5,67*1,35 = 11,98% = 12%

Supuestos:

Rf: 4,33%

1 (10% - 4,33%) = 5,67%
Bi: 1,35

Inversién Inicial

La inversion inicial sera de 350 millones, las que se desglosa de la siguiente manera:
Tabla 10: Distribucién de Inversion Inicial

ltem %
Construccién, terreno, gastos
directos y generales vinculados a 72%

la obra
Otros (Marketing, Administracion,
Finanzas, otros

Fuente: Elaboracién Propia

28%

9.4.2 VANYTIR

En base a todos los estudios realizados y supuestos utilizados se calcul6é que el VAN de
este proyecto por 5 afios a una tasa de descuento del 12% es de 26 millones de pesos
sin considerar el valor terminal.

Considerando los mismos estudios y supuestos se calculé que la TIR de este proyecto

gue busca conocer la tasa de descuento que el VAN sea igual a cero es de 16,1%. Esto
quiere decir que cualquier tasa bajo este porcentaje entregara un VAN positivo.
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Tabla 11 :

Flujo de Caja

ITEM Aic0 |  Ador |  Ado2 | Afo3 | Ado4 Afio 5
Ingrese Moneda ($ / Pesos) miles (M)

INGRESOS OPERACIONALES -17.500 132.353 529.412] 661.765 463.235 860.294
Ventas Locales 132.353 529.412 661.765 463.235 860.294/
Inversidn Inicial -350.000

Ingresos por Financiamiento 332.500]

COSTOS VARIABLES 251.496 258.225 266.890) 274.031) 283.226)
Costo de Produccién 251.496 258.225 266.890 274.031 283.226
Costos de Construccion 251.496 258.225 266.890 274.031 283.226
MARGEN CONTRIBUCION -17.500 -119.143 271.187| 394.875 189.205 577.068
IMARGEN CONTRIBUCION % 100% 0% 51% 60% 41% 67%
COSTOS FIIOS 90.266 93.130 95.852 98.145 101.125
Costos Produccién 50.466 52.494 55.145 57.362 60.259
Costos Adminitracion y Gastos Generales 31.400 32.068 32.135 32.208 32.288
Costos Marketing y Ventas 8.400 8.568 8.571] 8.575| 8.578
EBITDA -17.500 -209.409 178.056 299.023 91.059 475.943
EBITDA % 0% 34% 45% 20% 55%
Depreciacion y Amortizaciones 61.298 63.795 66.394 68.870 71.894
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -17.500) -270.707 114.261 232.629 22.190 404.050
Impuestos -73.091 30.851 62.810 5.991 109.093
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS -17.500 -197.616 83.411 169.819 16.199 294.956)
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS % 0% 16% 26% 3% 34%
Depreciacion y Amortizaciones 61.298 63.795 66.394 68.870 71.894
INVERSIONES 125.668 70.726 131.451 70.726 131.451
FLUJO DE CAJA NETO -17.500 -261.986 76.480 104.762 14.342 235.399
FLUJO DE CAJA NETO ACUMULADO -17.500 -279.486 -203.006 -98.245 -83.902 151.496

9.5 Analisis de sensibilidad

Fuente: Elaboracion propia

Entre las variables mas relevantes se encuentra el precio, por este motivo se realizd
una sensibilizacion del precio en base a tres escenarios el pesimista en el que
disminuye el precio en un 15%, escenario actual segun lo determinado y un escenario
optimista en que el precio de la vivienda aumenta en un 15%. Los resultados fueron lo

siguientes:

Tabla 12: Resultado Analisis de Sensibilidad Precio

Escenarios
Pesimista Base Optimista
Variacién Precio -15% 0% 15%
Tasa de Descuento 12,0% 12,0% 12,0%
VAN (MS) 169.614 26.807 223.227
TIR -16,1% 16,1% 45,0%

Fuente: Elaboracion propia

En este caso el precio es una variable critica ya que una variacion de 15 puntos
porcentuales hace que el proyecto sea muy rentable o0 muy negativo.

Adicionalmente se realiz0 una sensibilizacion respecto del numero de ventas,
entregando los siguientes resultados.
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Tabla 13: Resultado Analisis de Sensibilidad N° ventas

Escenarios
Pesimista Base Optimista
N° Viviendas -50% 0% 50%
Tasa de Descuento 12,0% 12,0% 12,0%
VAN (MS) - 627.929 26.807 1.336.277
TIR N/A 16,1% 219,7%

Fuente: Elaboracion propia
9.6 Matriz de Riesgo

Con el fin de desarrollar un plan de contingencia y medidas de mitigacién frente a
eventos que puedan ocurrir se desarroll6 una matriz de riesgo:

Tabla 14: Matriz de Riesgo

Factor Riesgo Impacto Ocurrencia Nivel Impacto Medida de Mitigacion

-Faltan recursos para

terminar el proyecto Revision y monitoreo de las

Interno Propuesta mal hecha . Media Alto
-No se puede seguir obras de manera regular.
con nuevos negocios
-Riesgo reputacional Prceso de contratacién
Interno Malas contrataciones g p Media Medio : L
-Perdida clientes riguroso y metddico
L Analizar y ver las
Aumento de los -Disminucion de las . o .
Interno Media Alto posibilidades de mejora en

gastos operacionales |utilidades . .,
eficiencia o gestion.

-No se puede iniciar . .
Revisar las motivos y

Sin permiso de las actividades . L
Externos L, Bajo Alto proponer un procedimiento y
construccién -Impacto en el -
programa definido
resultado
- No se cumplen las .
Estrategia de aumento de
) metas . . ) .
Externos Baja demanda L, Medio Alto clientes. Incentivos, premios,
-Disminucion de los
. etc
ingresos
Aumento de -Guerra de Precio
Externos ) -Pérdida de clientes |Bajo Medio Programa de fidelizacion
Competidores . .
-Baja en los ingresos.
-Baja demanda
-Baja ingresos
. L. -Baja en las utilidades | _ . Diversificar el riesgo con
Externos Crisis Econdmica Baja Alto A .
-Aumenta la otras inversiones
probabilidad de
quiebra

Fuente: Elaboracion propia
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10 Conclusiones

Producto de la evaluacién técnica y financiera es posible concluir que el proyecto es
rentable, en este sentido tiene un futuro para su desarrollo. Con el fin de conocer los
atributos mas valorados por el segmento objetivo se concluyé que el tamafio de la
vivienda, el patio y la seguridad son los atributos mas valorados. Existen dos factores el
precio y el nimero de viviendas que frente a variaciones impacta de manera relevante
la rentabilidad del proyecto.

Dentro de los riesgos mas importantes que pueden afectar una empresa de
construccion estan las crisis econdmicas provocando una disminucion en los ingresos y
por consiguiente en el resultado de la compaiiia, es por esto que las empresas deben
implementar planes de contingencias que permitan la continuidad operacional de la
misma asegurando mantener cierto nivel de ingresos para de esta manera sortear la
crisis y de esta manera no realizar reducciones de personal.

El costo de construccion es el item mas relevante en relacion a los ingresos, por este
motivo es vital realizar una buena estimacion de estos costos para fijar precios
competitivos pero que permitan obtener rentabilidades esperadas para la compafiia.

La situacion externa relacionada a los competidores y la situacion econémica del pais
son dos de los factores mas relevantes que influiran en los resultados del negocio, en
este sentido los planes de contingencia definirdn la adaptacion de la empresa al
contexto en que se desarrolle. La gestion interna de la empresa por medio de la
implementacion, crecimiento y desarrollo de la cadena de valor seran uno de los ejes
mas relevantes en que la empresa debe focalizar sus esfuerzos para alcanzar los
objetivos planteados. De la evaluacion econdmica financiera permitié definir que si bien
el proyecto es rentable, los margenes que se obtendrian serian menores respecto del
esfuerzo en la inversién. Para enfrentar los bajos resultados presentados la empresa
evaluara participar de licitaciones publicas y privadas que permitan a lo menos obtener
rentabilidades iguales o mejores que lo evaluado en este proyecto.
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12 Anexo

Anexo 1: Encuesta
Pregunta 1

1) De los siguientes atributos de una vivienda, califique cada unc de (5]
ellos con nota de 1 a 7, donde 1 significa una baja valoracion y 7 una
muy alta.

N EN: BN EN+ EES ENc EET
125

100

Tamafio de s Wiviends Tamafio del Patic Distancis & Trassjo

1) De los siguientes atributos de una vivienda, califique cada uno de (]
ellos con nota de 1 a7, donde 1 significa una baja valoracién y 7 una
muy alta.

Cercaniz s los senvicos
(Supermercado. Colegios,
Hosgitsles, etc)

Seguridad Materislidad

1) De los siguientes atributos de una vivienda, califique cada uno de (5]
ellos con nota de 1 a 7, donde 1 significa una baja valoracion y 7 una
muy alta.

orte Eficiencia Energéfica (Paneles Sustentsbiidad (Ecolégica. Servicio Post-Vents

Solares) Materisles Reciclados, etc)

1) De los siguientes atributos de una vivienda, califique cada uno de
ellos con nota de 1 a 7, donde 1 significa una baja valoracién y 7 una
muy alta.

Frecia de |z Viviends Tranquilidad del Entorno Vizs de Acceso ¢

1) De los siguientes atributos de una vivienda, califique cada uno de
ellos con nota de 1 a 7, donde 1 significa una baja valoracion y 7 una
muy alta.

Eficiencis Energética (Paneles Sustentabiiidad {Ecoldgics. =
Solaras) Wsterisies Recicisdos. atc)

Carcania del Transporte
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Pregunta 2

2) En su opinion, ;Cual es el espacio mas importante al momento de
elegir una vivienda?

236 responses

@ Living - Comedor

@ Cocina

@ Darmitcrio Principal

@ Dormiterio’s Secundario/s
@ Baio

@ Patio

@ Sala de Estar

@ COtro

Pregunta 3

3) Considerando la respuesta de la pregunta anterior. En su opinion
;Cual es el segundo espacio mas importante al momento de elegir su
vivienda?

236 responses

@ Living - Comedor

@ Cocina

@ Darmiterio Principal
@ Dormitorio Secundario
@ Bafo

@ Patio

@ Sala de Estar

Pregunta 4
4) ;Queé tipo de vivienda prefiere?

236 responses

@ En condominio
@ Casa Independients

! @ Departamento/Edificio

Pregunta 5
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5) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una vivienda en Quilpué? 0

236 responses

@ No estoy dispuesto a pagar por una
vivienda en Quilpué

@ 50-525.000.000

@ 5$25.000.001 - $50.000.000
@ $50.000.001 - §75.000.000
@ 575.000.001 - $100.000.000
@ sobre $100.000.000

Pregunta 6

6) ¢Estaria dispuesto a cambiar su residencia por la ciudad de Quilpue
de forma permanentemente?

236 responses

® Si
® No
© Lo podria evaluar

Pregunta 7

7) Edad (Anos) 0

236 responses

@® 15-30
@® 31-50
@ 51-60
@ Sobre 50

Pregunta 8
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8) Sexo

236 responses

Pregunta 9

9) Nivel de Educacion Completa

236 responses

Pregunta 10

10) Ocupacion

236 responses

Pregunta 11

@ Femenino
@ Masculino

@ Basica

@ Media

@ Técnico

@ Universitaria
@ Ctro

® Indspendiente
@ Dependiente
@ Dueiia de Casa
@ Estudiante

@ Dasempleadalo
® Pensionadalo



11) ;Cual es su ciudad de residencia actual?

@ Santiago (RM)
@ Vifia de Mar
@ Vvalparaiso

| @ Cira

28%

236 responses

Pregunta 12

12) ;Numero de personas que integran su grupo familiar? (Incluida/o
usted)

236 responses

[
26.7% .. o>
[ ]
94
[ ]
® masde 5

Pregunta 13

13) ;Cual es el ingreso mensual de su Grupo familiar?

236 responses

@ Bajo 275.000 Pasos

@ 275.001 - §50.000 Pesos

@ £50.001 - 1.000.000 Pesos
@ 1.000.001 - 2.000.000 Pesos
@ 2.000.001 - 4.000.000 Pesos
@ Sobre 4.000.000

@ Sobre 2.000.000

Anexos 2: Plantas Planta 1y 2
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Anexos 3: Evaluacion Financiera
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ITEM Aiio 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Aiio 5
Ingrese Moneda ($ / Pesos) miles (M)

INGRESOS OPERACIONALES -17.500 132.353 529.412 661.765) 463.235 860.294|
Ventas Locales 132.353 529.412 661.765 463.235 860.294/
Inversidn Inicial -350.000
Ingresos por Financiamiento 332.500]
COSTOS VARIABLES 251.496 258.225 266.890) 274.031 283.226)
Costo de Produccién 251.496 258.225 266.890 274.031 283.226)
Costos de Construccion 251.496 258.225 266.890 274.031 283.226
Costo de Ventas y Distribucion 0| 0 0 0 0
Comision por venta 0 0 0 0 0
MARGEN CONTRIBUCION -17.500 -119.143 271.187| 394.875| 189.205 577.068
IMARGEN CONTRIBUCION % 100% 0% 51% 60% 41% 67%
COSTOS FlJOS 90.266 93.130 95.852 98.145 101.125
Costos Produccion 50.466 52.494 55.145 57.362 60.259
Gastos Generales de Produccién 50.466 52.494 55.145 57.362 60.259
Costos Adminitracion y Gastos Generales 31.400 32.068 32.135 32.208 32.288
Salarios Administracion 27.600 28.152 28.163 28.174 28.186
Gastos Generales Administracion 3.300 3.366 3.367 3.369 3.370
Arriendos 500 550 605 666 732
Costos Marketing y Ventas 8.400 8.568 8.571 8.575 8.578
Salario Fijo vendedores 7.200 7.344 7.347 7.350 7.353
Promocion y Publicidad 1.200 1.224 1.224 1.225 1.225
EBITDA -17.500 -209.409 178.056) 299.023 91.059 475.943
EBITDA % 0% 34% 45% 20% 55%
Depreciacion y Amortizaciones 61.298 63.795 66.394 68.870 71.894
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -17.500 -270.707 114.261 232.629) 22.190 404.050
Impuestos -73.091 30.851 62.810) 5.991 109.093
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS -17.500 -197.616 83.411 169.819 16.199 294.956)
UTILIDAD DESPUES IMPUESTOS % 0% 16% 26% 3% 34%
Depreciacion y Amortizaciones 61.298 63.795 66.394 68.870 71.894
INVERSIONES 125.668 70.726 131.451 70.726 131.451
Inversién en Terrenos 115.668 60.726 121.451 60.726 121.451
Inversién en Infraestructura / Obras
Inversion en Equipamiento / Maquinaria 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Inversidn en Activos Intangibles
Inversidn en capital de trabajo (KT)
FLUJO DE CAJA NETO -17.500 -261.986 76.480 104.762 14.342 235.399
FLUJO DE CAJA NETO ACUMULADO -17.500 -279.486 -203.006 -98.245 -83.902 151.496
Tasa de descuento (Modificar % segun proyecto) 12%
Valor terminal 0
Flujo de Caja Con Valor Terminal -17.500 -261.986 76.480 104.762 14342 235.399
Valor Presente Neto sin Valor Terminal 26.807
Valor Presente Neto con Valor Terminal 26.807



Anexo 4: Detalle del Costo de Construccion

[Cmem | DESCRIPCION [ UN JCANT. | PUNIT. | P.TOTAL |
A DISENO Y PROYECTOS
1 [Arquitectura, Gl 1,00 350.000] 350.000]
2 Ingenieria Estructural Gl 1,00 250.000] 250.000]
3 y Corrientes Debiles Gl 1,00
4. Sanitarias Gl 1,00
5. Instalaciones Mecanicas Gl 1,00
SUBTOTAL OBRAS DISENO
B OBRAS PROVISIONALES
1 Cieros provisorios ] 60,0] 2.000] 240,000
2 Gl 1,0
3 Despeje de terreno M2 1100
4. c M2 300]
5. [Trazado, niveles y replanteo Gl 1.0
6 [Aseo de Ia obra €] 1.0
7. Retiro de escombros M3 14,0]
SUBTOTAL OBRAS PROVISIONALES
c OBRA GRUESA
1 de tierra
1 para M3 228 4.680 200.304
2 ellenos M3 15.0) 18.000) 270,000
Fundaciones
1 de suelo M3 15,0) 18.000 270,000
2 M3 1.2 ¥y ﬁ :‘
23 Cimiento M3 X X
2.4 M3 K
3 Estructura soportante €] 181,
4. Radier M2 0,
5. Escalera Gl S
6. Estructura de cubierta M2 1.0
SUBTOTAL OBRA GRUESA
D TERMINACIONES
1 Cubierta
11 de cubierta M2 80,0
12 [Aleros y tapacanes (] 32,0)
2 Hojalateria
1 Canales ] 20,0]
2 Bajadas ] 15,0)
3 Forros ] 20,0]
[Tabiqueria no Estructural
1 Estructura de Tabiques M2_[Incluido en punto C3 |
3.2 Tabiqueria M2 .0 5.800] 1.206.400]
33 [Aislacion Tabiqueria M2 161,0) 1.889) 304.129
4. 6 M2 89.2) 1331 118.765
Cielos
1 Estructura incluido en punto D5.2
2 71, 12.000 861.360
3 [Aistacion
] Comisas
6 [Acabados
6.1 Exteriores M2
6.2 interiores M2
7. Pavimentos
7.1 [Areas humedas M2
7.2 [Areas Secas M2
7.3 Junquillo ]
B Escalera (estructura, huellas €]
o Barandas y pasamanos mi
10. Puertas
101 [Acceso ON
102 Interiores _(bafios y Dormitorios) UN
1 [Ventanas M2
1. Quincalleria
12.1 Cerrad UN 80
12.2 Bisagras UN 24,0)
12.3 [Topes de puerta UN 8,0)
1 Pinturas y/o Papeles
131 Pinturas exteriores M2_[No contempla
13.3 Empaste muros y cielos M2 115,3] 216.188
13.2 Pinturas interiores muros y cielos M2 230,6) 691.710
13.4. Pinturas maderas M2 300] 96.000
135, Pinturas Antioxido y terminacion Estructuras metalicas M2 25,0) 80.000
14 Baios
14.1 Inodoros UN 2.0 88.480) 176.960
14.2 Lavatorios UN 2.0 47.360 94.720
14.3 [Tinas UN 2,0 90.000) 180.000
145 [Accesorios y Espejos
[Jaboneras [V
Portarrollos U X
Ganchos X
Pareras U X
Barra para cortina X
Espejos M2 15
Cocina
1 Lavaplatos de acero inoxidable N 1.0
2 Campana de cocina UN 1.0
Lavadero UN 1.0
17. Griferia €] 1.0
1 Muebles
18.1 Closet m: 7.6
18.2 Cocina [ 5.1]
18.3 Barios ™ 1.0
18. Repisas Bodega ™ X
Sellos de silicon Gl K
Rieles para cortinas de aluminio M X
Numeros de 5 cm UN X
Cierros exteriores Gl K
Patio Techado M2_[No conte
24 Corbertizo y Lefiera M2 15,0]
25. Calefactor a Lena UN 1.0]
SUBTOTAL TERMINACIONES
E INSTALACIONES INTERIORES
1 INSTALACION DE ELECTRICIDAD
11 [Corrientes Fuertes [ oL | 1,0[
12 | Corrientes Debiles [ oL | 1,0[
13 | | oL | 1.0]
[SUBTOTAL INSTALACION DE ELECTRICIDAD
2 INSTALACION SANITARIAS
22 [Agua Potable Fria [GL | 1.0 410.000] 410.000]
22 |Agua Potable Caliente | oL | 1.0[
23 | | oL | 1,0[
[SUBTOTAL INSTALACION SANITARIAS
3 INSTALACIONES MECANICAS
3.1 [Gas Interior GL 1.0 380.000 380,000
3.2 |c: 6 GL 1,0 100.000) 100.000|
3.3 [Extraccion GL 1,0 100.000 100.000|
3.4 [Ventilacion Convectiva GL 1.0 354.000 354.000
SUBTOTAL INSTALACIONES MECANICAS 934.000]
F OTRAS PARTIDAS NO INCLUIDAS EN EL ITEMIZADO
= [Aseo final y entrega de la obra Gl | 1.
2 |Obras por casa) | cl | 1.0]

[SUBTOTAL OTRAS PARTIDAS

[ [cosTo piReCTO

[s 27.758.975]

[ |GASTOS GENERALES

I [ 24.00%

I's 66621541
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