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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIO PARA LA CONSTITUCION DE UNA ADMINISTRADORA DE
CONDOMINIOS INTEGRAL

El siguiente plan de negocios busca evaluar la viabilidad técnica y economica para la constitucion de
una administradora de condominios integral, la cual mediante la incorporacion de tecnologias de la
informacion, aplicacion de estrategias con foco en el clientes y la concentracion de servicios adicionales
de comun uso entre los copropietarios, pretende desarrollar una propuesta de valor diferenciada y de
répida percepcion, que le permitird crecer a un ritmo sostenido, y alcanzar 30 comunidades
habitacionales administradas en 5 afos, convirtiéndose, en un actor relevante dentro de un mercado
atomizado y poco profesionalizado, en donde la falta de control y planificacion, son los principales
causantes de los males que aquejan a las comunidades habitacionales.

La metodologia utilizada comenzard con una revision de los antecedentes iniciales asociados al
negocio, para conocer los principales aspectos a tener presente sobre las administradoras e identificar
las caracteristicas del servicio de algunos competidores. Luego, el analisis del entorno nos muestra que
si bien existen factores politicos que podrian afectar al sector, las mejores expectativas econdmicas a
partir del 2018, el auge tecnoldgico y la creciente demanda por servicios que integren el uso de
tecnologias, nos hacen prever un entorno favorable para el proyecto, ya que, a pesar de existir un
atractivo en la industria de nivel medio, dada la amenaza de nuevos competidores. El anélisis de
mercado nos mostrara un segmento de mercado atractivo y en crecimiento, con necesidades
insatisfechas, que llevaran a que una parte importante del mercado tenga alta disposicion al cambio.
Este estudio, también nos permitird hacer una descripcion del servicio que queremos ofrecer, disefiar
el modelo de negocio y establecer una sélida estrategia para la administradora, que se enfocara en
competir por diferenciacion y consolidacion de marca via construccion de relaciones de largo plazo con
el cliente. Esta estrategia, se implementara mediante un plan de marketing, un plan de operaciones y
un plan de recursos humanos los cuales, de concretarse adecuadamente, aseguraran el éxito de los
objetivos estratégicos.

Finalmente, en el plan econémico financiero, se define un plan de inversiones cercano a los 22 millones
de pesos, para gastos de puesta en marcha y capital de trabajo, la estructura de costos y la proyeccion
de ingresos del proyecto, para realizar la evaluacion financiera. Al plantear la evaluacion sobre un
escenario base, de crecimiento constante, a fin de alcanzar 29 condominios administrados en 5 afios,
coincidente con el objetivo general del plan de negocio, se obtiene un VAN de $93,5 millones y una
TIR de 73,4%, cifras que aumentan al evaluar el proyecto con la opcidn de financiamiento por $10
millones, obteniendo en dicho caso, un VAN apalancado de 95,3 millones y una TIR de 91,8%.
Ademaés, mediante un analisis de escenarios, veremos que los retornos son positivos incluso en un
escenario adverso, con un 33% de menor crecimiento que el presupuestado (VAN ajustado de $18
millones y TIR de 30%). Y solo bajo un escenario “pesimista”, de crecimiento 60% por debajo del
objetivo general, el escenario es desfavorable y los flujos actualizados serian negativos (VAN negativo
por casi 40 millones de pesos). Si bien, el plan de negocios no esta exento de riesgos, los cuales ademas
de responder a situaciones propias del mercado, también podrian originarse por problemas inherentes
a la implementacion estratégica, el personal externo involucrado o la gestion comercial, si se toman las
medidas adecuadas de mitigacidn, el proyecto se presenta como una buena oportunidad de inversién,
con retornos positivos incluso en un escenarios adverso, y con un retorno de 5,4 veces el capital
invertido (sin financiamiento) bajo un escenario optimista de 16,5% mayor crecimiento en las ventas
totales durante los 5 afios (VAN de $117,5 millones y TIR de 80,7%), por lo que se debe poner mucho
foco en el plan de marketing y las estrategias de ventas, para no llegar a escenarios criticos de bajo
crecimiento, contralando y monitoreando la planificacion propuesta, para el éxito del negocio.
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1. INTRODUCCION

1.1. CONTEXTO

El actual trabajo de titulo, se centra a desarrollar un plan de negocios para la creacion de una
empresa de administracion de condominios inteligente en la Regién Metropolitana, llamada
“Somos Comunidad”, la cual mediante la incorporacion de tecnologias de la informacion,
aplicacion de técnicas para la satisfaccion del clientes y la concentracion de servicios adicionales
de comun uso entre los copropietarios de las distintas comunidades habitacionales, pretende ofrecer
un servicio totalmente diferenciado de la mayor parte de los participantes del sector.

La oportunidad de negocio se fundamenta en dos aspectos claves. El primero de ellos es que la
mayoria de los servicios de administracién de condominios se encuentran poco profesionalizados,
y en su generalidad, presentan serias deficiencias. Segun un articulo de portal economia y negocios
de El Mercurio, la falta de control y la deficiente planificacion aparecen como los grandes causantes
de los males que aquejan a las comunidades®.

El otro aspecto relevante es el constante crecimiento del sector inmobiliario. Entre el 2009 y 2015
presentd un crecimiento sostenido, en donde la venta de viviendas privadas aumentd 24,9% en doce
meses, alcanzando una comercializacion récord de 44 mil unidades, principalmente por el adelanto
de compra inducido por la entrada en vigencia del IVA a la vivienda?. A pesar, que este fuerte
crecimiento no se mantuvo para el afio 2016, dado el escenario econdmico adverso del pais durante
ese afio, el 2017 fue mucho més favorable, y al mes de mayo, la superficie autorizada para
edificacion alcanzo 1.561.467 m2, creciendo 6,9% en doce meses, debido principalmente, al
aumento de 18,8% de la superficie destinada a Edificacion Habitacional ., retomando el
crecimiento del sector y proporcionando un ambiente favorable.

Es por este motivo, que una oferta de servicios mas estructurada y rigurosa puede ser una
oportunidad diferenciadora en este mercado, y es asi como se desea evaluar la factibilidad técnica
y econdmica de incorporar una empresa, con caracteristicas diferenciadoras como lo pretende ser
“Somos comunidad SpA.” Que le permita destacar dentro de las empresas de administracion de
edificios, aprovechando las necesidades insatisfechas junto con el dinamismo y crecimiento del
sector inmobiliario, a fin de convertirse en un actor relevante y ser un referente de los servicios de
administracion.

! Reportaje del afio 2014 del portal economia y negocios de El Mercurio
(http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=122012)

2 Fuente: Emol.com - http://www.emol.com/noticias/Economia/2016/07/07/811376/Estudio-Aumenta-la-probabilidad-de-que-
sector-construccion-termine-2016-con-cifras-negativas.html
3 Fuente: Boletin 224, sectores econémicos - Permisos de edificacion autorizada, Instituto Nacional de Estadisticas.

1



http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=122012
http://www.emol.com/noticias/Economia/2016/07/07/811376/Estudio-Aumenta-la-probabilidad-de-que-sector-construccion-termine-2016-con-cifras-negativas.html
http://www.emol.com/noticias/Economia/2016/07/07/811376/Estudio-Aumenta-la-probabilidad-de-que-sector-construccion-termine-2016-con-cifras-negativas.html

1.2. SITUACION ACTUAL Y JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.2.1. SITUACION ACTUAL

Chile es el pais de Sudamérica que tiene los mas altos indices de centralizacién politica, econdmica,
fiscal y territorial. La Region Metropolitana de Santiago alberga a méas de 7 millones de personas
(40,5% de la poblacion?), y genera mas del 40% del PIB del pais (42,1% en el 2015), segun cifras
del Banco Central de Chile®>. De manera crucial, la ciudad también es sede de las principales
universidades, organizaciones empresariales y oficinas centrales de casi la totalidad de las mayores
empresas del pais.

Pese a este alto nivel de centralizacion urbana del pais, Santiago, es la ciudad que posee la mejor
infraestructura urbana de toda América Latina, de acuerdo al ranking Mercer 2017 sobre calidad
de vida®, en donde nuestro pais ocupa el lugar 84 a nivel global. Esto, ha producido que durante
los Gltimos afios, la Region Metropolitana ha experimentado un crecimiento explosivo, respecto a
la cantidad de personas que viven en Comunidades, ya sea en un edificio o en condominios. La
edificacion aprobada en la Region metropolitana de viviendas Nuevas aumento 16,43% entre el
2014 y 2015, alcanzando una cifra récord de 76 mil unidades, de los cuales 59 mil de estas
viviendas correspondieron a departamentos (un 78% del total de viviendas de nuevas de ese afio)’.
Durante el 2016 y el 2017, el pais en general experimento un periodo de contraccion econémica,
sin embargo, el crecimiento del sector construccion se ha mantenido estable®, lo que ha visto
reflejada en el aumento de los niveles de ventas. Segun el Gltimo informe de actividad inmobiliaria
de la Camara Chilena de la Construccion, la venta de viviendas en Santiago aumenté 31% en
comparacion con el primer semestre de 2016, incremento que fue impulsado principalmente por el
aumento en la venta de departamentos (34%), en desmedro de una caida en la venta de casas (-
16%). Durante el ler y 2do Trimestre de 2017, la venta total de viviendas alcanza a las 7.975
viviendas, de las cuales 6.449, corresponden a departamentos, lo que corresponde a una
participa;:ic')n del 81% del total de viviendas, 8 puntos porcentuales mas que en el mismo periodo
del 2016°.

1.2.2. JUSTIFICACION DEL PROYECTO

El crecimiento del sector inmobiliario, en particular, en lo referente a nuevos departamentos, y la
concentracion urbana existente en la region metropolitana, destacados en el apartado anterior, son
claros gatilladores de una mayor demanda de servicios relacionados con administraciéon y
mantencion de condominios, como gestion de gastos comunes, administracién contable y
financiera, gestion de RR.HH., gestion de operaciones, mantencion de areas comunes, etc.

Por otro lado, la oferta de este tipo de servicios se encuentra bastante atomizada y muy poco

4 Comparacién de poblacion total por regiones, segun proyeccion INE 2014

5 http://web.sofofa.cl/informacion-economica/indicadores-economicos/estructura-de-la-industria/pib-regional/

6 https://www.latam.mercer.com/newsroom/calidad-de-vida-internacional-2017.html

" Observatorio Habitacional, Ministerio de Vivienda y Urbanismo (http://www.observatoriohabitacional.cl).

8 BBVA Research, Chile | Situacion Inmobiliaria 2016-2017. https://www.bbvaresearch.com/publicaciones/chile-situacion-
inmobiliaria-2016-2017-el-ajuste-en-precios-se-consolida-y-acentua/

9 http:/Aww.cchc.cl/uploads/comunicacion/archivos/ventas_inmobiliarias_-_segundo_trimestre_2017_-_17 julio_2017_final.pdf
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profesionalizada. Existe un nimero muy limitado de empresas que consolidan y son capaces de ser
prenda de garantia en cuanto a la capacidad de coordinar todos los servicios y actividades que se
necesitan o pueden necesitar los conjuntos habitacionales y sus habitantes. En general, los servicios
de administracion de edificios son prestados por personas naturales — a veces “aficionados” del
mismo conjunto — o por pequefias empresas inmobiliarias, en donde en muchos casos los
administradores no cuentan con los suficientes conocimientos técnicos de administracion, y en su
generalidad, este tipo de empresas, termina presentando serias deficiencias, que repercuten en
mayores costos y gastos para los copropietarios.

Segun un articulo de portal economia y negocios de EI Mercurio, la falta de control y la deficiente
planificacion aparecen como los grandes causantes de los males que aquejan a las comunidades.
La falta de profesionalismo y la entrega de servicios poco transparentes, han llevado incluso a que
administradores inescrupulosos cometan millonarios fraudes que finalmente perjudican de forma
transversal a los habitantes de las comunidades afectadas. Segun fuente de portal de noticias
“Emol” de El Mercurio, durante el afio 2016, la Brigada de Delitos Econdmicos Metropolitana
(Bridec) de la PDI, realizo la investigacion de 15 casos de fraudes de administradores, y en Abril
de 2017, ya procedian 3 nuevas 6rdenes de investigarZ®.

Otro de los males que a este tipo de servicios, y que representa un dolor para los copropietarios, es
la falta de trasparencia en la gestion y control de gastos de las comunidades. Segun las cifras de
CGA\, en las 20 comunas de Santiago mas representativas, se observo una cifra promedio de 5,7%
de aumento anual en los gastos comunes desde el afio 2008 a la fecha'!, en donde en su generalidad,
los servicios de mantencidn son prestados por maestros 0 PYMES que se dedican a no mas de 2 o
3 tipos de prestaciones, las cuales en muchos casos, carecen de las certificaciones necesarias, y 10s
clientes no tienen como saber si una empresa 0 un maestro realizara o no un buen trabajo, y es de
conocimiento publico que estas empresas son generalmente poco confiables, no entregan garantias
por los trabajos realizados y en el largo plazo, terminan generando mayores costos para los
copropietarios.

Una encuesta, realizada por la empresa “partners&friends”, a 80 comunidades de Santiago, en el
afio 2010, permitié establecer el nivel de satisfaccion de las comunidades con su actual
administrador, llegando a un nivel de satisfaccion neta (indicador méas confiable, en este tipo de
mediciones) de un -6, es decir, que para todos los encuestados, el nivel de satisfaccion neta con su
actual administrador es negativa en un 6%. Por otra parte, al consultar a las comunidades si les
gustaria continuar con su actual administrador, solo el 51% de ellas manifiesta que si les gustaria
continuar, un 15% no sabe 0 no contesta y un 34% de ellas, definitivamente no continuaria con su
actual administrador?.

Estos antecedentes, no hacen ver que existe un elevado nivel de insatisfaccion en este mercado, y
dada la informalidad existente, una oferta de servicios méas estructurada y rigurosa, sin lugar a
dudas, representa una oportunidad de diferenciacion para “Somos Comunidad SpA.”

10 Fuente: Emol.com - http://www.emol.com/noticias/Nacional/2017/04/03/852404/PDI-investiga-denuncias-de-fraude-en-
administracion-de-edificios-y-condominios.htmi

1 Fuente: http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=157444

12 Fuente: Estudio Administradores de Comunidades, “partners&friends”, 2010.
http://www.metrogas.cl/administradores/userfiles/file/Informe%20Resultados%20Estudio%20Administradores.pdf

3


http://www.emol.com/noticias/Nacional/2017/04/03/852404/PDI-investiga-denuncias-de-fraude-en-administracion-de-edificios-y-condominios.html
http://www.emol.com/noticias/Nacional/2017/04/03/852404/PDI-investiga-denuncias-de-fraude-en-administracion-de-edificios-y-condominios.html
http://www.metrogas.cl/administradores/userfiles/file/Informe%20Resultados%20Estudio%20Administradores.pdf

2. DEFINICION DE OBJETIVOS Y METODOLOGIA

2.1. OBJETIVOS
i.  Objetivo General

Generar un plan de negocios para una empresa de administracién de condominios en la Region
Metropolitana, que entregue un servicio integral de administracion, de calidad, cercano y
trasparente, con base en el uso de tecnologias de informacion, a fin de lograr diferenciacion y
posicionarse como un actor relevante del mercado, en un plazo de 5 afios.

ii.  Objetivos Especificos

e Determinar los aspectos legales de la normativa vigente, atingentes al negocio, entendiendo las
obligaciones legales de las administradoras de condominios e identificando los posibles riesgos
y costos legales involucrados.

o ldentificar las barreras de entradas existentes y establecer los factores criticos de éxito,
evaluando el mercado de administradoras de condominios en la regién metropolitana.

e Definir el segmento objetivo, los principales puntos de satisfaccion y los atributos
diferenciadores que buscan los copropietarios en sus administradores, mediante el desarrollo
de una investigacion de mercado.

e Definir el modelo de negocio que permita satisfacer los puntos levantados en la investigacion
de mercado y entregar un servicio diferenciador.

e Establecer las herramientas tecnoldgicas a utilizar, la dotacion de recursos humanos y el perfil
de las personas a trabajar en la administradora.

e Evaluar la viabilidad econémica del proyecto, estimar la rentabilidad final del negocio para
los inversionistas, y levantar los riesgos financieros existentes.

2.2. METODOLOGIA

El desarrollo del modelo de negocios de la empresa, “Somos Comunidad SpA.”, debe estar
respaldado mediante una metodologia de trabajo, que tendra como parte del plan de
implementacién, el desarrollo de un plan de Marketing, un plan de operaciones y un plan de gestién
de recursos humanos, los cuales concluiran con una evaluacion financiera general del proyecto.
Para ello, previamente de debe generar un analisis ambiental, disefiar el modelo de negocio en
cuanto a los productos y servicios que se ofreceran y realizar la formulacion estratégica de la
empresa. El disefio metodoldgico planteado para la creacion de una administradora de condominios
integral, es el que se detalla a continuacion:
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Figure 1: Metodologia, fuente: elaboracion propia.

A continuacion se detallan brevemente los contenidos que contendran cada una de las etapas de la
metodologia a aplicar para el desarrollo del proyecto:

e Antecedentes iniciales

Esta etapa comprende una descripcion basica de los servicios de administracion de condominios,
conforme al marco legal existente y los servicios minimos que este tipo de empresas deben prestar
a sus clientes. Junto a ello, también se realizara un levantamiento de los principales actores
existentes en este mercado a fin de conocer en profundidad los tipos de servicios ofrecidos, sus
principales caracteristicas diferenciadoras y el precio que cobran a sus clientes.

e Analisis del Entorno e Investigacion de Mercado.

Esta etapa se comenzard con un analisis PESTEL a fin de definir el macroentorno al cual se
enfrentara la administradora que se pretende constituir. Este andlisis implicara un estudio de los
factores politicos, econémicos, socioculturales, tecnolégicos y legales que podrian impactar de
forma directa o indirecta la formacion de la administradora.

Posteriormente, mediante un analisis de las 5 fuerzas de Porter, se estudiard el potencial de
rentabilidad de la industria, a fin de definir el poder de negociacion de los proveedores y clientes,
la amenaza de nuevos entrantes, el nivel de acceso a servicios sustitutos y la intensidad de la
rivalidad entre los competidores. Posteriormente, procederemos a desarrollar la investigacion de
mercado, que permitird definir el mercado potencial y objetivo, junto a los principales puntos de
satisfaccion y atributos diferenciadores que buscan los clientes, para desarrollar el plan de
marketing.

e Formulacion estratégica

Dado los antecedentes levantados en el andlisis del entorno, se desarrollara un anélisis FODA el
cual al complementarlo con un analisis VRIO, nos permitira conocer las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas a las que se enfrentara la administradora y que permitiran desarrollar los
factores criticos de éxito a fin de responder al por qué existimos (mision), qué queremos ser (vision)
y bajo qué normas de comportamiento nos guiaremos para alcanzar nuestros objetivos (valores), y



asi, finalmente determinar y definir nuestro posicionamiento y la propuesta de valor de la
administradora hacia sus clientes.

e Descripcion del Servicio de Administracion de Condominios y Disefio del Modelo de
Negocio

Se disefiard de forma preliminar el modelo de negocio a partir de la metodologia de Alexander
Osterwalder, usando la herramienta CANVAS, estableciendo la definicion del servicio, con las
componentes diferenciadoras levantadas a partir de la formulacion estratégica, se procedera a
analizar y definir las herramientas tecnologicas a utilizar y se detallara la propuesta de servicios
adicionales que se pretenden ofrecer para potenciar la propuesta de valor.

e Plan de Implementacion Estratégica

Correspondera al conjunto de etapas dentro del proyecto, que permitiran la adecuada ejecucion de
la estrategia, a fin de alcanzar los objetivos de la administradora. Estas seran las siguientes:

o Desarrollo de un plan de Marketing

o Plan de operaciones

o Plan de gestion de recursos humanos.

e Plan Econémico y Financiero
Se pretende responder a la interrogante de la viabilidad econémica del proyecto, estimando la
rentabilidad del negocio, mediante una evaluacion econémica del proyecto, evaluando los distintos
escenarios segun los riesgos existentes.

e Andlisis de Riesgos y Mitigaciones
Se evaluaran los diversos riesgos observados en el desarrollo de la planificacion estratégica y en el
analisis de sensibilidad del plan econémico y financiero, que podrian afectar de forma negativa el
desarrollo del negocio y definir estrategias para su mitigacion.

e Conclusiones y recomendaciones

Con los antecedentes levantados se procederd a analizar las potencialidades y desventajas del
proyecto a fin de concluir el grado de atraccion del plan de negocio.



3. MARCO CONCEPTUAL

Para la realizacion del presente trabajo de tesis, se procedera a desarrollar en forma detallada las
distintas etapas del proyecto, recurriendo a diversos autores y fuentes de informacion que entreguen
sustento tedrico y que permitan tener presente todos los aspectos necesarios para la generacion de
un adecuado y correcto Plan de Negocios que permita la creacion de una administradora de
condominios integral (Somos Comunidad SpA.), para que de esta forma, el Plan de Negocio, sea
completamente sustentable y ejecutable, logrando tener presentes todos los aspectos necesarios
para su viabilidad.

A continuacion se presentaran los principales aspectos técnicos que se desarrollaran, con los
respectivos autores a consultar:

Administracion Estratégica: Se realizara complementando dos enfoques metodolégicos. El
primero es el modelo basico de administracion estratégica para el cual se utilizara como
referencia el libro “Administracion Estratégica y politica de negocios” de los autores
Thomas L. Wheelen y J. David Hunger (13° Ed.), el cual nos permitira realizar un correcto
analisis del entorno. Y el segundo enfoque se utilizara para la realizacién de la Formulacion
Estratégica, basado en el Modelo Delta®® de Arnoldo C. Hax. El cual se basa en buscar una
estrategia que logre generar un vinculo con el cliente, mas alla del desarrollo de la ventaja
competitiva orientada solo en el producto.

Andlisis del Entorno Externo
o Macroentorno: El analisis del entorno externo se realizara mediante un analisis

PESTEL (Politico, econémico, sociocultural, tecnoldgico, ecoldgico y legal)
definiendo de esta forma el Macro entorno, recurriendo a diversos tipos de estudios,
que permitan realizar un diagndstico de los distintos factores que podrian afectar al
mercado de los administradores de condominios. Dentro de este analisis, se pondra
especial énfasis en la evaluacién del uso de tecnologias que soporten una gestion
administrativa mas eficiente y confiable que permita lograr un establecimiento en
el mercado con mas competitividad.

Microentorno: Se utilizara el Modelo de las 5 Fuerzas de Michael Porter, el cual nos
permitira conocer el nivel de competencia dentro de la industria, el poder de
negociacion de los proveedores de recursos tecnolégicos y de servicios de
mantenimiento de edificios, las facultades de los copropietarios y de los comités de
administracion en los edificios, la existencia de posibles sustitutos que proporcionen
una oferta de valor similar a la propuesta por “Somos Comunidad” y la capacidad
de entrada de nuevos participantes en la industria de la administracion de
condominios.

Analisis del Entorno Interno:
o Definicién de Modelo de Negocio:

= Modelo Canvas: Se utilizara el “Business Model Canvas” de Alexander
Osterwalder, el cual permitira tener una vision global del negocio, mediante

13 Hax, Arnoldo y Wilde, Dean. “The delta Model — A new framework of strategy”. Journal of Strategic Management Education.
Senate Hall Academic Publishing, 2003.
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una plantilla de gestion estratégica, que describira de forma sencilla el
modelo de negocios de la administradora de condominios.
» Desarrollo de “Business Case”: Utilizando la metodologia propuesta en el
libro: “Making the Compelling Business Case”, de Wolfgang Messner
(2013). Se desarrollaran en detalle todas las etapas del modelo de negocios
propuesto en el modelo canvas, a fin de considerar todos los elementos
claves para la creacion de una administradora de condominios integral.
o Disefio Organizacional: Para la creacion del disefio organizacional, se utilizara
como referencia el libro “Disefio de organizaciones para la excelencia en el
desempefio” de Hanna, David P (1990).-

e Formulacion Estratégica:

o Analisis FODA: Una vez realizado el anélisis del Entorno, tanto interno como
externo, se procedera a definir cuales seran los factores estratégicos claves que
determinaran el futuro de la administradora de condominios.

o Modelo Delta: Dado los andlisis del entorno y el andlisis FODA, se procedera a
definir cual o cuéles de las 3 opciones estratégicas (Competencias basadas en
economias del sistema, competencias basadas en economias del producto o
competencias basadas en economias del cliente), a fin de generar un vinculo con los
copropietarios méas alla del servicio de administracion ofrecido.

e Plan de Marketing: Establecido el enfoque estratégico, se estara en condiciones de generar
un Plan de Marketing que permita responder a la pregunta de como atraer a los clientes
objetivos, y generar una propuesta diferenciadora que satisfaga sus expectativas. Para ello,
se utilizard como referencia el Capitulo 9 del libro: Marketing Estratégico, de Jean Jaques
Lambin, (Eleccion de una estrategia de Marketing).

e Plan de Operaciones: Para la definicion del Plan de Operaciones, se utilizar4 como fuente
bibliogréafica: el capitulo 8 del libro: Administracién de Operaciones, 122 Ed. 2000, de
Chase, Aquilano and Jacob. El cual se enfoca en la creacion del plan de operaciones para
una empresa de servicios.

e Plan de Recursos Humanos: Con este plan, se buscara definir los recursos humanos
necesarios para satisfacer adecuadamente las necesidades de los copropietarios. Para esto,
se utilizara como referencia bibliografica el libro de Chiavenato, Idalberto,
“Administracion de Recursos Humanos™. Editorial Mc Graw Hill. 5* Edicion. 2000.

e Evaluacion Financiera: Para la realizacion de la evaluacion financiera, se utilizaran 3
fuentes bibliograficas. La primera serd la utilizacion del libro: Finanzas - Anélisis y
estrategia Financiera, de Joan Massons, que nos permitira elaborar de forma adecuada el
plan de inversion y estimar los requerimientos de capital necesarios para el proyecto, y por
otra parte se utilizara el libro “Preparacion y Evaluacion de Proyectos”, de Sapag Chain
Nassir, Sapag Chain Reinaldo, el cual nos permitira conocer los retornos esperados de la
administradora de condominios y determinacion de su sustentabilidad financiera.



4. ANTECEDENTES INICIALES SOBRE LAS ADMINISTRADORAS DE CONDOMINIOS

4.1. LA ADMINISTRACION DE CONDOMINIOS SEGUN LEY DE COPROPIEDAD.

La ley 19.537* de copropiedad inmobiliaria, en su articulo 2, parrafo N°8, indica que el
administrador es: “la persona natural o juridica designada por los copropietarios para cumplir
labores de administracion del condominio, conforme a la presente ley, a su reglamento y al
reglamento de copropiedad, por lo tanto, el administrador de condominios es en si, el representante
legal de la comunidad, cuyo rol fundamental sera cumplir las funciones establecidas en el
reglamento de copropiedad definido por la asamblea de copropietarios. Dentro de sus principales
funciones estara: gestionar la certificacion de las instalaciones de gas, cuidar los bienes comunes,
citar a asamblea de copropietarios (ordinaria y extraordinaria), mantener actualizados los
documentos del condominio, cobrar y recaudar los gastos comunes, entre otras funciones, que se
pueden revisar en extenso en el anexo 11.

4.2. ANALISIS DE ACTORES RELEVANTES DEL MERCADO

4.2.1. Mercado Inmobiliario en la Region Metropolitana

La Regidén Metropolitana ha experimentado un crecimiento explosivo, respecto a la cantidad de
personas que viven en Comunidades, ya sea en un edificio o en condominios. La edificacion
aprobada en la Region metropolitana de viviendas Nuevas aumentd 16,43% entre el 2014 y 2015,
alcanzando una cifra récord de 76 mil unidades, de los cuales 59 mil de estas viviendas
correspondieron a departamentos (un 78% del total de viviendas de nuevas de ese afio). Durante el
2016 y lo que va del 2017, el pais en general ha experimentado un periodo de contraccion
econOmica, sin embargo, el crecimiento del sector construccion se ha mantenido estable. En el
2016, la cantidad de edificaciones aprobadas e iniciadas de departamentos nuevos (sector pablico
y privado), alcanzo las 47.389 unidades, representando el 84,3% del total de viviendas de obra
nueva de ese afio, y al mes de Mayo de 2017, la cifra de departamentos alcanza 15.435 unidades,
representando un 78,6% del total de viviendas aprobadas a dicho mes.

4.2.2. Mercado de los Servicios de Administracion de Condominios

En el mercado de los servicios de administracion de edificios y condominios, dentro del cual
destacaremos sus principales componentes y definiciones esenciales, en el anexo 3, se distinguen
dos tipos de oferentes: administradores independientes (personas) y empresas de administracion.
Segun datos de un estudio elaborado por el “Grupo Caleu”, en la actualidad existe un total de 3.200
marcas (personas y empresas) dedicadas a administrar inmuebles, en donde un 8% se dedica a
administrar oficinas y centros comerciales, y el 92% se dedica a los conjuntos habitacionales. A
continuacion, profundizaremos en estos 2 tipos de administradores.

14 Ley Sobre Copropiedad Inmobiliaria, Ministerio De Vivienda y Urbanismo, Diciembre 1997, (Ultima modificacion: Mayo
2015). https://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=81505.
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i.  Administradores Independientes

Los administradores independientes suelen ser personas que manejan un portafolio limitado de
condominios, del 92% de los administradores especializados en conjuntos habitacionales, un 70%
mantiene una o dos comunidades, siendo en su mayoria, personas que se dedican a este negocio de
forma transitoria®. También en este grupo, existen algunos casos de personas que manejan hasta
aproximadamente 5 condominios, en donde en promedio sus precios estan a partir de los $300.000,
ya que pueden realizar la actividad desde su propia casa y asi evitan incurrir en los costos fijos que
implica una oficina®®. Por otra parte, no existe ningtn requisito legal de especializacion formal para
la prestacion de servicios de administracion de edificios y condominios, por lo que el perfil es muy
diverso: desde personas jubiladas, sin ninguna formacion especializada en la materia hasta
administradores especializados y certificados por academias del ramo. Debido a que tienen una
capacidad limitada en cuanto al tamafio del portafolio de condominios que pueden atender, poseen
un bajo poder de negociacion frente a los principales proveedores de servicios e insumos. Aquellos
que no han recibido una formacién especializada suelen realizar el servicio de forma anticuada o
deficiente, sin las ventajas de los servicios on-line ampliamente disponibles hoy en dia para el
desarrollo de esta actividad!’, prueba de ello, son los mas de 50 reclamos registrados en
Reclamos.cl en donde predominan los reclamos por una mala gestion del administrador (ver listado
de tipos de reclamos en anexo 4).

Dentro de este grupo de administradores, podemos identificar 3 tipos:

e Aficionados: Personas no profesionales, que administran generalmente un solo
condominio, y que suele ser en el que habitan. Ven en este oficio una oportunidad para salir
de una situacion de desempleo o de poder realizar una actividad remunerada sin necesidad
de abandonar el hogar en donde viven.

e En trénsito: Son profesionales que se desempefian como administradores de edificios
mientras encuentran otro trabajo. Ven este oficio como una alternativa rentable y pasajera;
sin embargo, muchos se terminan dedicando a este rubro.

e Dedicados: Personas naturales que se dedican a uno o dos edificios de forma exclusiva. Se
caracterizan porque el servicio que entregan es personalizado, haber realizado algln curso
de capacitacion en el ramo, y ademas estar muy presentes en la comunidad.

ii.  Empresas de Administracion.

Son sociedades especializadas en prestar el servicio de administracion de condominios y
representan el 30% de los administradores dedicados a la administraciéon de conjuntos
habitacionales (880 aproximadamente). Cuentan con personal dedicado a cumplir funciones
especificas, conforme a las necesidades de las comunidades que estos administran, usualmente
poseen una oferta mas variada en cuanto a servicios y tienen una mayor capacidad para atender a
mas condominios, pero no necesariamente poseen un gran portafolio de clientes. Generalmente
tienen presencia en Internet y la mayoria de ellos proporcionan servicios on-line a los residentes.

5 Reportaje diario Estrategia, 29 de Agosto de 2017. http://www.estrategia.cl/docto.aspx?param=35126
16 Reportaje diario la tercera, “Nace una nueva profesion: la administracion de edificios”
http://diario.latercera.com/edicionimpresa/nace-una-nueva-profesion-la-administracion-de-edificios/

o Reportaje diario EI Mercurio, http://impresa.elmercurio.com/Pages/NewsDetail.aspx?dt=2016-03-19&dtB=19-03-
2016%200:00:00&Paginald=7&bodyid=2
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Dentro de este tipo de administradores, podemos identificar dos tipos:

e Masivos: Corresponden generalmente a empresas individuales de responsabilidad limitada
(EIRL) o pequefias empresas (de responsabilidad limitada o SPA) que manejan por lo
general, de 4 a 9 comunidades de edificios. Para ello, cuentan con personal para el apoyo
logistico de las administraciones.

e Empresas de administracion: Son organizaciones especializadas en administracion de
edificios, que por lo general administran mas de 10 comunidades, por lo que cuentan con
personal dedicado y una estructura que les permite entregar un servicio de administracion
mas completo y acorde a las necesidades de las comunidades.

A partir de la investigacion realizada, se identificaron algunas de las principales empresas
especialistas en administracion de comunidades de edificios existentes en Santiago, alguna de las
cuales mencionamos a continuacién: BECZA, IBAZA SPA, Admicomu Chile Ltda., Ureta
Administracion Inmobiliaria, Administracion de Edificios y Condominios AECO Chile,
GastosComunes.com, Ing. Administradores, Circulo Inmobiliario LTDA., Circulo Inmobiliario
SPA., Said Administraciones, Velozo AD, REALSA, ADECH (Maidcenter), AECO,
Administraciones Las Bellotas ALB, ADEYCO.

Entre estas administradoras, se procedié a revisar su oferta publica de servicios y solicitar
cotizaciones para administrar ciertos condominios de Santiago, a fin de evaluar las caracteristicas
y el tipo de servicio que estas administradoras entregaban y el precio que cobraban por estos
servicios. Dentro de las empresas en donde se logré obtener informacion relevante en sus sitios
web, redes sociales, 0 una respuesta satisfactoria ante la solicitud de cotizacién, se encuentran:

Ing. Administradores
Circulo Inmobiliario Ltda.
Circulo Inmobiliario SPA.
AECO.

Admicomu Chile Ltda.

A continuacién analizaremos en detalle cada una de estas 5 empresas, a fin de evaluar las
caracteristicas de los servicios entregados por la competencia:

a) Ing. Administradores

Se solicitd una cotizacion por servicios de administracion para la comunidad “Edificio Padre
Alonso de Ovalle 8687, de la comuna de Santiago. El servicio que ofrece esta administradora de
condominios, se basa en cinco pilares de servicio y el precio cobrado por este servicio de
administracion para dicho edificio fue de $950.000.- y el detalle de la cotizacion y los pilares de
servicio ofrecidos, se puede revisar en detalle en el anexo 5.1 (Cotizaciones competencia).

b) Circulo Inmobiliario Ltda.

Se solicitd una cotizacion por servicios de administracion para la comunidad “Edificio San Isidro
635”, de la comuna de Santiago (edificio de 200 departamentos). El precio por la administracion
de este edificio fue de $1.280.000.- y el detalle de la cotizacién junto con el listado de los
principales servicios ofrecidos, se puede revisar en detalle en el anexo 5.3 (Cotizaciones
competencia).
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c) Circulo Inmobiliario SPA

Se solicitd una cotizacion por servicios de administracion para la comunidad “Edificio San
Isidro 6357, de la comuna de Santiago. La oferta de servicios de esta administradora se centra
en los mismos aspectos que la administradora anterior (Circulo Inmobiliario Ltda.) pero se
diferencian considerablemente en el precio que esta cobra, al cual asciende a los $850.000.- por
la administracién del mismo edificio. El detalle de la cotizacidn se puede revisar en detalle en
el anexo 5.5 (Cotizaciones competencia).

d) AECO.

Se investigo la pagina de Facebook de esta administradora, Yy gracias a una publicacion
realizada el 7 de Diciembre de 2017, se logré deducir que el costo por sus servicios de
administracion parten en los $523.000.- para edificios de sobre 200 departamentos. Esta
publicacion se puede revisar en detalle en el anexo 5.4 (Cotizaciones competencia).

e) Admicomu Chile Ltda.

Se solicitd una cotizacion por servicios de administracion para la comunidad “Edificio San
Isidro 635”7, de la comuna de Santiago. El precio informado por esta empresa, para la
administracion de los 200 departamentos de dicho condominio, fluctuaria $3.750 y $4.500,
precio que se terminaria por fijar en reunion. Por lo tanto el valor final, estaria entre los
$750.000 y $900.000.- para edificios de 200 departamentos (ver anexo 5.2).

4.2.3. Proveedores de Softwares de Administracion de Condominios

Dentro de las empresas que ofrecen plataformas tecnolégicas para la gestion de gastos comunes,
hemos evaluado a los 5 de los principales actores del mercado:

e Miconserje.cl (Edifito): llevan casi 17 afios en el mercado. Nace en el afio 2001
gracias al apoyo de Access nova Incubacién, incubadora de empresas del area
tecnoldgica de la Universidad de Chile, y sus servicios estan dirigidos a
administradores, comités de administracion y copropietarios interesados en generar
el uso transparente y seguro de los recursos de su comunidad, facilitar la gestion del
administrador y optimizar la comunicacion con los copropietarios, mediante su
software de gestion y su propia aplicacién mévil. Hoy en dia cuentan con una cartera
de clientes de aproximadamente 350.000 usuarios, distribuidos en 3.600
comunidades desde Arica a Puerto Montt y con el apoyo de més de 1.200
administrativos conectados. Con la idea de expansion al mercado extranjero,
miconserje.cl se ve en la necesidad de cambiar su razén social a EDIFITO,
manteniendo la mision y principios de miconserje.cl.

e Kastor.cl: es otra empresa especialista en software desarrollado para la gestion
administrativa para de Comunidades. Capaz de realizar todos los procesos
necesarios para registrar, mantener y entregar informacion actualizada y oportuna,
permitiéndole manejar las comunidades con mayor eficiencia y control. El software
posee acceso a una Biblioteca Virtual, con variados documentos de leyes,
reglamentos, manuales, etc. ademas se puede acceder a informes de gastos comunes,
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estados financieros, boletas individuales, entre muchos otros. Kastor se ha
consolidado en el mercado, alcanzando aproximadamente mas de 120 clientes que
usan sus Servicios.

Comunidad Feliz: entra al mercado en el 2015, comunidad feliz es un software
dedicado a la administracion y gestion de condominios, el cual utiliza un método de
programacion llamado raiz c++, y se caracteriza por ser un software sencillo, rapido,
econdmico, entregando informacion y transparencia en relacién al vinculo entre la
comunidad y los administradores. El software se vende a los distintos clientes que
administran edificios o condominios a un costo de 2 UF mensuales en su version
béasica, 3 UF en su version full y 4 UF en su version mas completa que incluye un
sistema de control de accesos. Comunidad feliz ya cuenta con un aproximado de
600 comunidades asociadas y 300 administradores utilizando el servicio.

Tugastocomun.cl: es una empresa de software de administracion para el manejo
adecuado de las comunidades de condominio, con méas de 7 afios de experiencia.
Formada por un equipo de trabajo con orientacién a la innovacion utilizando las
nuevas tecnologias y disponibilizandolas al servicio del cliente. El precio de su
software es de 1 UF mensual.

EdiPro: Nacido en Diciembre de 2015, EdiPro partié como un software orientado a
resolver el problema de la gestion de gastos comunes en edificios y condominios,
el cual opera bajo un régimen de mejora constante, actualizando el software de todos
sus servicios semanalmente con nuevas funcionalidades y mejoras, sélo con el fin
de mejorar el servicio y complementar la gama de soluciones para sus clientes. Su
servicio de software tiene un precio de 0.8 UF en su versién normal y 1 UF en su
version full.
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5. ANALISIS DEL ENTORNO E INVESTIGACION DE MERCADO

Para conocer mas profundamente el mercado en el cual estd inserta la administradora de
condominios “Somos Comunidad SpA”, es necesario investigar sobre el entorno de los clientes
potenciales a los cuales se les ofrecera los distintos servicios de administracion y gestion de
condominios, para ello se desarrollard un estudio de Investigacion de Mercado, no sin antes
desarrollar un andlisis a nivel macro sobre el mercado de las administradoras de condominios
(Andlisis PESTL), Un analisis de las 5 fuerzas de Porter, a fin de definir el atractivo de la Industria
y finalmente concluir con un analisis FODA.

5.1. ANALISIS DEL ENTORNO PESTL

La administracion estratégica debe estar consciente de las diversas variables que existen en los
entornos naturales, sociales y ambientales de una organizacion, las cuales se transforman en fuerzas
generales que no influyen directamente en las actividades de corto plazo, pero si pueden influir, y
lo hacen con frecuencia, en sus decisiones de largo plazo. Es por ello que analizaremos los
siguientes factores en el &mbito de como podrian afectar al mercado de las Administradoras de
Condominios como la que se busca formar mediante este proyecto de titulo.

5.1.1. Factores Politicos.

El Gobierno de Chile, actualmente a cargo del Presidente de la Republica Sebastian Pifiera, que se
inicio en marzo de 2018, parte con el legado del Gobierno de la Presidenta Michelle Bachelet, el
cual estuvo marcado por la realizacion de cuatro grandes reformas: la Reforma Educacional,
Reforma a las Pensiones, Reforma Laboral y la Reforma Tributaria, en donde estas dos Gltimas
reformas, impactan directamente sobre el sector inmobiliario y de construccion.

i.  Impacto de la Reforma Laboral en el Mercado Inmobiliario

La reforma laboral tiene para los trabajadores y la creacién de empleo variadas consecuencias, que
quedan especialmente en evidencia cuando se enfoca el analisis en una industria altamente
demandante de mano de obra, como es la construccion.

De acuerdo a cifras sectoriales, la construccion genero, en promedio, mas de 600 mil puestos de
trabajo en el periodo 2010-2014, aporta mas del 7% del Producto Interno Bruto y en torno a su
actividad subsisten sobre 30 mil empresas. Se trata, por lo mismo, de una industria muy relevante
tanto para la inversion como para la creacion de empleo, y que no se restringe al negocio de grandes
conglomerados, puesto que convive con una alta demanda de insumos y servicios provistos por
pequefias y medianas empresas. De hecho, ademas de la enorme cantidad de pequefios negocios
dedicados a obras y reparaciones menores de construccion, se estima que el 44% de los trabajadores
del sector estan empleados por microempresas y s6lo un 19% en empresas con 200 0 mas
funcionarios.

Estas grandes empresas constructoras ya tienen sindicatos, negocian colectivamente y pueden
adecuarse a nuevas exigencias de la Reforma Laboral, pero se advierte una problematica para las
pequefias y medianas compafiias del rubro. Lo més probable es que, primero, pierdan contratos
(por las caracteristicas del contrato de suma alzada) y, luego, en la medida en que se incrementen
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los costos laborales, vayan quedando progresivamente fuera de mercado, arriesgando su
sostenibilidad.

ii.  Impacto de la Reforma Tributaria en el Mercado Inmobiliario

La Reforma Tributaria, que fue despachada al congreso el 1 de abril del afio 2015 y que comenzé
a regir el 1 de enero de 2016, se transformé en una de las Reformas Tributarias mas ambiciosas
desde el retorno a la democracia.

El nuevo cuerpo legal incluye una modificacion que afecta a las constructoras, y aplica a todas las
ventas efectuadas por “vendedores habituales”, como denomina a aquellos que hayan comprado
una vivienda con el animo de revenderlay, en general, aquellas personas o empresas que se dedican
a la compra y venta de bienes inmuebles como las empresas inmobiliarias o constructoras. El
impuesto solo debe aplicarse cuando el vendedor sea habitual, por lo tanto, no debe aplicarse IVA
cuando la vivienda se compré para su uso y no con el &nimo de reventa. Este gravamen aplica a
todo tipo de viviendas, nuevas o usadas, en la medida que quien venda sea considerado “vendedor
habitual”.

A pesar de que antes no se les cobraba el IVA, la tendencia sefiala que éste serd traspasado a los
compradores de las viviendas. Sin embargo, hay excepciones, no se cobrara este impuesto a los
proyectos que hayan presentado el permiso de obras a la municipalidad antes del 1 de enero de
2016, y entregado la solicitud de recepcion final, antes del 1 de Abril de 2018. Los principales
cambios que generan transformaciones, se pueden dividir en dos grandes aspectos.

a. Venta Inmobiliaria. La venta de viviendas se vera afectada por el gravamen de IVA, lo cual
genera que el costo para el comprador ascenderia en un 19%.

b. Costo de Construccidon. Se elimina el beneficio tributario de IVA rebajado en los costos de
construccidn, pasando de un gravamen de IVA de 6.65 % a un 19% en viviendas de costo
mayor a UF 2.000. Lo que generaria un alza en los costos de ejecucion de los proyectos en
12.35 % (tedrico'®).

Ademas de esto, hay un tercer factor que influenciaria los resultados en las inversiones, y por lo
tanto, también afectaria a los proyectos inmobiliarios, como es el cambio en la carga tributaria,
como es el impuesto a la primera categoria, el cual tiene un aumento progresivo desde el 20% del
afio 2013 hasta llegar a al 27% en el afio 2018. La proyeccion del alza de este impuesto segun
Servicio de Impuestos Internos esta dado de acuerdo a la siguiente gradualidad:

Afio Comercial Tasa del IDPC
2014 21%
2015 22,5%
2016 24%
2017 25%

2017 (%) 25,5%
2018 (*) 27%

Figure 2: Incremento impuesto por reforma tributaria

Nota (*): A partir del afio comercial 2018, dichos contribuyentes aplicaran una tasa del 279%1°

18 Este célculo se deriva de la resta entre el 19% y 6,65% del crédito existente hasta antes de la reforma.
19 Servicio Impuestos Internos. Circular N°52, Octubre 2014, Pagina 2.
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Dado esta alza en la carga impositiva de acuerdo a la utilidades logradas por la inversiones, la
decision de hacer o0 no un proyecto inmobiliario sera evaluado dado este nuevo escenario, lo que
podria generar un alza en los precios de venta de las viviendas, ya que seria muy probables que
este sobre costo por el pago de impuestos sea traspasado al cliente final, de tal forma de conservar
la rentabilidad esperada.

5.1.2. Factores Econdmicos

La caida de 1,8% de la inversion anual en construccion registrada en 2017, muestra a este sector
econdémico con tres afios consecutivos en ndmeros rojos, siendo este Gltimo afio el peor. No
obstante, para 2018 se prevé un escenario un poco mas auspicioso. La Encuesta de Expectativas
Economicas (EEE), que realiza el Banco Central, reveld una recuperacion lenta en 2017-2018
como resultado de la baja recuperacion del precio del cobre y la inversion privada. Por lo cual, los
agentes del mercado recortaron su prevision para el proximo afio desde 2,3% a 2,1%. Ademas,
dejaron en 3% la proyeccion para 2018. Sin embargo, muchos economistas pronostican un
crecimiento en torno al 3,5% para el periodo 2018 y 2019, eso si, dependiente del escenario politico
que afronte el pais®.

En lo particular, seguin el informe Macroeconomia y Construccion (MACh) de Abril de 2018%,
indica que este afio, la inversion sectorial registraria un crecimiento entre 2% y 6% respecto de
2017. Esta proyeccién considera un crecimiento mas pronunciado durante el segundo y tercer
trimestre de 2018, debido al efecto de menores bases de comparacion y al impulso expansivo de la
politica monetaria —que se refleja en las bajas tasas de interés o menores costos al crédito.

De esta misma forma, este informe pronostica un escenario ain mejor en el sector para los afios
venideros. Se prevé que para el 2019, el rango de crecimiento anual para la inversion sectorial sea
de 2,2% a 6,2%, mientras que para 2020 el crecimiento oscila en un intervalo de 1,5% y 5,5%
anual. Este escenario supone que la politica monetaria continuara siendo expansiva durante 2019
y menos expansiva durante 2020, toda vez que la tasa neutral de politica se estima entre 4 y 4,5%
anual. De este modo, la inversion sectorial crecera por sobre su nivel promedio durante 2018 y
2019, para luego converger a sus patrones de comportamiento histérico en 2020.

5.1.3. Factores Socioculturales

Segun resultados del Censo de 201722, indica que hoy existe un millén de habitantes que reside en
hogares unipersonales (17,8%), mientras que en el afio 2002 eran solo 480 mil, por otra parte, del
1.004.161 hogares unipersonales, 380 mil se concentran en la region metropolitana (37,85%). La
tendencia anterior se reafirma con la existencia de cada vez més parejas que no tienen hijos, los
que conforman 716.248 hogares (277.073 de ellos en la region metropolitana, 38,7%), lo que ha

20 Reportaje diario el Mercurio, Viernes 11 de Agosto 2017. http://www.elmercurio.com/Inversiones/Noticias/Fondos-
Mutuos/2017/08/11/Por-que-el-crecimiento-de-Chile-podria-duplicarse-en-2018.aspx

2 Informe MACh “Macroeconomia y Construccién”, Abril 2018. http://www.cchc.cl/uploads/archivos/archivos/MACh48-
2018_%28weh%29.pdf

22 http://www.censo2017.cl/wp-content/uploads/2018/05/presentacion_de_la_segunda_entrega_de_resultados_censo2017.pdf
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hecho disminuir el tamafio promedio de los hogares chilenos de 3,6 personas por hogar (2002), a
3,1 personas promedio por hogar (2017).

Tipo Hogar
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e L Grafico 1: Cantidad de hogares y tamaiio de los hogares
Tabla 1: Tipo de hogares segiin Censo 2017 (1982-2017)

Esta transformacion de los hogares chilenos, sumado a que el 40,47% de la poblacién total de Chile
se concentra en la Regidén Metropolita, ha producido que el mercado inmobiliario se haya adaptado
a esta tendencia, dado a que los nuevos hogares, requieren viviendas de menor superficie para vivir.
Esta situacion, se aprecia claramente al ver el crecimiento del tipo de vivienda “Departamento en
Edificio”, el cual aumento un 105,92% desde el Censo del 2002 y representa el 17,5% de los
hogares chilenos, 4,9 puntos porcentuales mas que en el censo del 2002.

Tabla 2: N° de hogares por tipo de Vivienda (fuente, Censo 2017)
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'En el Censo 2002 solo se pregunté por “ruka” en esta categoria.

Lo anterior, segin un académico de la escuela de Sicologia de la U. de Santiago, el antrop6logo y
socidlogo Sr. Sergio Gonzalez, sostiene en un reportaje del diario La Tercera?®, que esta realidad
tiene que ver con un proceso de “individualizacion” de los chilenos, situacion que se presenta en
Estados Unidos y Europa, paises que han mostrado un progresivo crecimiento econdmico. “Esto
lleva a que las personas hayan roto con la tradicion de tener una familia establecida con los canones
antiguos. De esta manera, buscan opciones libremente, de acuerdo a sus intereses”.

5.1.4. Factores Tecnoldgicos
Chile es el pais latinoamericano que mejor utiliza las tecnologias de la informacion y las

comunicaciones (TIC) para impulsar el desarrollo social y econémico, segin el Global Information
Technology Report 2015, Chile ocupa el puesto 38 en el indice anual de preparacion en materia de

2 hitp://www.latercera.com/nacional/noticia/la-nueva-familia-millon-personas-solas-casas-mas-chicas-mujeres-cargo/156613/
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redes (Networked Readiness Index - NRI), que evalta la capacidad de 143 economias para
prepararse para las TIC y utilizarlas.

La tasa de innovacion, la cual establece el porcentaje de empresas que realizaron algun tipo de
innovacion en Productos, Procesos, Organizacional o Marketing durante 2013-2014 fue de un
16.6%, cifra principalmente influenciada por la tasa de innovacion de las grandes empresas, las
que alcanzaron un 31.9%. Dentro de los obstaculos para la generacién de innovacion tecnolégica,
se encuentra el costo de innovacion muy alto (65.7%); la falta de personal calificado (62.1%); y la
incertidumbre sobre la demanda por bienes o servicios innovadores (61.9%).

Ciertamente, las tecnologias de la informacion (TI) y el uso de software especializados en las
distintas empresas, parece ser fundamental para el éxito de estas y se convierten en un motor de
crecimiento social y econdmico, sin embargo, pese al gran potencial de Chile, en cuanto al
emprendimiento y crecimiento de las T1, esta tendencia no se ha plasmado del todo en las empresas
de administracion de Condominios, ya que a pesar de que existen empresas que ofrecen softwares
de administracion de condominios, los cuales representan una gran ayuda a la gestion del
administrador, gran parte de los administradores de condominios, no estan usando estas
herramientas.

Segln una encuesta realizada a 142 personas, para la generacion del estudio de mercado de un
memoria de titulo de la Universidad Andrés Bello?*, indica que un 88% de los administradores de
edificios y condominios, no utilizan un software de gestion o plataforma web, en donde los
copropietarios puedan canalizar sus requerimientos. Esta situacion, claramente representaria una
gran ventaja para Somos comunidad.

5.1.5. Factores Legales®®

El administrador, propietarios, usuarios y miembros de la junta de vigilancia de un condominio
deben conocer y cumplir con las disposiciones legales y reglamentarias vigentes en la Ley N°
19.537 de Copropiedad Inmobiliaria, a fin de organizarse como copropiedad y otorgarse una
adecuada administracion. La Ley también define la composicion del sistema de administracion y
sus facultades, que ademés debe estar enmarcado en un reglamento de copropiedad. Los tres
6rganos de administracion que establece la Ley son: la Asamblea de Copropietarios, el Comité de
Administracion y el Administrador, los cuales poseen obligaciones y facultades las cuales se
pueden revisar en detalle en el anexo 11.

En el mes de Diciembre del afio 2017, la presidenta Michel Bachelet, firm6 un proyecto que
pretende modificar la Ley N°19.537 de Copropiedad Inmobiliaria, a fin de actualizar dicha norma,
después de dos décadas de su dictacion en 1997, buscando de esta asi, establecer nuevas formas
de administracion y de regulacion, facilitando la convivencia al interior de los condominios.

El proyecto tiene 3 ejes; el primero es ordenar la ley de copropiedad, que tal como esta es muy
dificil de aprender y por lo tanto es muy dificil que las personas invoquen la ley para resolver sus
controversias y plantear su desarrollo. En segundo lugar; la ley regula la vida al interior de la

24 Memoria de Titulo, Universidad Andrés Bello, “Evaluar la creacion de software como servicio, para la administracion de
edificios y condominios”. Pablo Penna Olea, 2017.
25 Manual del Administrador Lavanda: http://www.gimax.cl/gimax/wp-content/uploads/2017/01/Manual-del-Propietario-

Lavanda.pdf
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propiedad, y por lo tanto modifica los quérums que permiten tomar decisiones, la forma en la que
se organiza la comunidad, el rol de la administracion y las condiciones que debe reunir el
administrador de la copropiedad. En tercer lugar; la modificacion a la ley busca regular el disefio
de las copropiedades, impidiendo que tengamos condominios que dificulten la conectividad al
interior de las ciudades y que, por lo tanto, estos se conviertan en verdaderos guetos”.

5.1.6. Conclusiones del Anéalisis PESTL

Como conclusion de este analisis, podemos decir que si bien los factores politicos marcados por
las reformas del gobierno de anterior, podrian afectar de forma negativa el crecimiento del sector
inmobiliario, el cambio de gobierno, las mejores expectativas econdmicas que se pronostican a
partir de este 2018, y el crecimiento vertical de la region metropolitana dado el cambio en la
composicion de los tipos de hogares que ha revelado el ultimo Censo, hacen compensar esta
situacion y prever un escenario mas favorable en este sector de actividad econdémica. Por otra parte,
al auge tecnoldgico y la creciente demanda por servicios que vayan en esta linea, también
contribuyen a que pueda existir un rapido reconocimiento por parte del mercado, ya que en la
mayor parte del sector, no se ha masificado el uso de tecnologias. Este apoyo tecnoldgico, mediante
el uso de softwares de administracion, también resultaria vital para lograr un adecuado
cumplimiento de los principales aspectos legales que por ley se les exigen a todos los
administradores de condominios y que de no contar con herramientas que faciliten este trabajo,
podrian provocar hacer aumentar el riesgo de incumplimiento de ciertas normativas.

5.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

A continuacion analizaremos las 5 fuerzas que mueven este sector de actividad econémica que
estamos analizando, con el objeto de identificar la posicion de los competidores, su rivalidad y
poder relativo en la industria, obteniendo un analisis acabado de esta, y definir su atractivo.

5.2.1. Laamenaza de nuevos entrantes

A fin de determinar cuén facil o dificil es que ingresen a la industria nuevos competidores, es
indispensable pensar en las barreras de entrada existentes en el mercado.

En base a los antecedentes recabados y la investigacion con expertos, las barreras de entrada son
bajas, dado que los costos de ingreso son relativamente bajos. Existen pocos requisitos de capital
inicial, lo que se cuantificara con la evaluacion econémica, el acceso a tecnologias y proveedores
de software de administracion de condominios es facil, y los canales de comunicacion con los
copropietarios son simples de implementar. La Unica barrera visible, es el bajo poder de
negociacion con proveedores de servicios de mantencion de areas comunes y ascensores, lo que
derivaria en que los nuevos entrantes, tendrian una dificultad de entrada, al tener bajas posibilidades
de negociar los precios de los servicios de mantencion, dificultando la capacidad de ser
competitivos por rebaja de costos de los gastos comunes para los copropietarios.

Dado lo anterior, se considera que la amenaza de nuevos competidores es ALTA.
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5.2.2. El poder de negociacion de los clientes

Dado que este es un mercado muy atomizado, en donde hay muchos proveedores de servicios de
administracion de condominios, El poder de negociacion de los clientes se considera media-alta.
En general, el cliente puede ser el presidente del comité de administracién del edificio, o algin
encargado de una constructora quien debe decidir a qué administrador se le entrega un proyecto
particular de manera inicial. En ambos casos, el cliente tendré variadas opciones para decidir y por
ende, mayor poder de negociacion. Sin embargo, este poder se debe principalmente a que la
mayoria de los servicios de administracién poseen un bajo nivel de diferenciacién, por lo que las
administradoras tendran que realizar esfuerzos por obtener ventajas y lograr diferenciacion dando
un mejor servicio y mas integral.

Para los clientes, es relativamente dificil y costoso cambiar de proveedor, principalmente por temas
de confianza con el nuevo administrador, por lo que se debe apuntar siempre a esos factores clave
en el servicio, tales como transparencia, confiabilidad y calidad de atencion como diferenciadores.
Por lo tanto, el poder de negociacion de los compradores se considera MEDIA-ALTA.

5.2.3. El poder de negociacion de los proveedores

Los principales proveedores en este mercado son las empresas que prestan servicios de mantencion
de areas comunes para los distintos tipos de condominios (Edificios y comunidades habitacionales
en general). Dentro de las principales lineas de servicios de estos proveedores, que podemos
considerar como prioritarias para el buen funcionamiento de un condominio podemos destacar los
siguientes: Servicios de mantencion y reparacion de ascensores, software de administracion,
jardineria, gasfiteria, mantencion de piscinas, electricidad, certificacion y seguridad, entre otros.

Ciertamente el poder de negociacion de estos proveedores, estara directamente relacionado con la
cantidad y tipos de servicios que puedan ofrecer, ya que para el administrador es mucho mas facil,
seguro y practico concentrar la entrega de estos multiples servicios en un nimero reducido de
proveedores, que sean capaces de satisfacer maltiples requerimientos, que manejar una cartera de
variados proveedores para cada tipo de servicio, los cuales muchas veces se requieren con distintos
grados de urgencia y frecuencia, y que dependiendo de ello, resulta muchas veces complejo
asegurar la calidad y disponibilidad a tiempo de los servicios demandados.

Por ejemplo, podemos decir que los proveedores de servicios de mantencion de ascensores
certificados, poseen un alto poder de negociacion, ya que por ley, las comunidades de edificios
estan obligadas a realizar mensualmente mantenciones a sus equipos de ascensores con
proveedores certificados, y dado el crecimiento del mercado inmobiliario, la baja oferta de
proveedores certificados y la alta demanda de este tipo de servicios, hacen que estos proveedores
posean un alto poder de negociacion, el cual crece si ademas son capaces de cubrir la necesidad de
otros servicios que podria requerir el condominio.

Dado lo anterior, el poder de negociacion de éstas empresas (que satisfacen variadas necesidades
de servicios de mantencion se considera ALTO, dado que hay muchos compradores y muchos
proveedores.
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5.2.4. Laamenaza de productos y servicios sustitutos

Aqui se busca entender cuan facil se puede sustituir el servicio o reemplazar el servicio de
administracion de condominios que somos comunidad sea capaz de entregar, en especial si existen
opciones de menor costo, dado la gran oferta de servicios de administracion menos
profesionalizados. Si lo vemos de esta forma, en primera instancia la amenaza de sustitutos es alta,
sin embargo, dado la propuesta de diferenciacion que propone somos comunidad, esta amenaza se
podria contrarrestar.

Es por ellos, que si el servicio prestado por Somos Comunidad, logra entregar el nivel de calidad
de servicio esperado, generando confianza en sus clientes, serd& mucho mas dificil que ellos
pretendan cambiar de proveedor de servicios de administracion. Ya que son pocas las empresas
que posean altos estandares de calidad de servicio.

Es por esta razon que esta amenaza se considera en un nivel MEDIO-BAJO.
5.2.5. Laintensidad de la rivalidad entre competidores de un sector

Tal como se presentd en el apartado 4.2.2, el mercado de las administradoras de condominios, es
un mercado muy atomizado, en donde existen administradores independientes (personas
individuales) y dependientes (empresas), en donde no existe ningin competidor dominante o de un
tamafio ampliamente relevante, que marque una tendencia en la industria 0 que represente una
amenaza real para los participantes del sector. Por lo cual, la rivalidad de los competidores
existentes se considera BAJA, dado que hay muchos competidores, para un mercado amplio, en
crecimiento y en donde no se identifica un lider dominante.

El poder de negociacién de los clientes

La amenaza de nuevos entrantes .
: : : 1.- Mercado muy atomizado, con muchos proveedores de
1.- Costos de ingreso son relativamente bajos (Alta) servicios de administracion (Alta)

2.- Facil acceso a tecno|ogias \ softwares (A|ta) 2.- Administradores con bajo nivel de diferenciacion (Bajo)
3.- competitivos por rebaja de costos (media) 3.- Falta de confianza con los nuevo administradores (Bajo)

ALTA MEDIO

Intensidad de la rivalidad entre
competidores de un sector

1.- Mercado muy atomizado con baja rivalidad (Baja)
2.- No existe ningin competidor dominante (Baja)

BAJA

El poder de negociacién de los proveedores

1.- Proveedores de servicios de Mantencion de , 5 unida an de lo
Ascensores (Alto) administracion (Bajo)

2.- Proveedores de un conjunto de servicios (Alto) 2.- Si el grado de diferenciacion del servicio es alto, este
ALTO seria dificil de reemplazar (Bajo)

BAJO

Figure 3: Fuente Elaboracion propia, en base al anélisis de las 5 fuerzas de Porter.
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5.2.6. Conclusiones del Analisis de la Industria

En resumen, dado que el “poder de negociacion de los clientes” es medio, y tomando en cuenta
que existen dos fuerzas en esta industria cuyo grado de amenaza es alto (“amenaza de nuevos
entrantes” y “poder de negociacion de los proveedores”), dos fuerzas cuyo nivel de amenaza es
bajo (“intensidad de la rivalidad entre los competidores” y “amenaza de productos y servicios
sustitutos™), las 5 fuerzas de Michael Porter, determinan un grado de amenaza para “Somos
comunidad” en un nivel Medio.

Cabe mencionar, que este analisis de las 5 fuerzas de Porter, fue realizado, asumiendo que nuestros
clientes son directamente los copropietarios de los departamentos, sin embargo, nuestro cliente
directo sera el comité de administracion, el que actla en representacion de los copropietarios. Es
por ello, que bajo esta premisa, el poder de negociacion de los clientes pasaria a ser alto, ya que la
decision final se concentraria solo en los miembros del comité y por ende el grado de amenaza
dado las 5 fuerzas pasaria a ser Medio-Alto.

5.3. ANALISIS DE MERCADO

A continuacion se realizara el estudio de investigacion de mercado, a fin de poder definir el
mercado objetivo especifico que se intentara penetrar, la demanda potencial que se puede llegar a
alcanzar, conocer el posicionamiento de nuestra competencia y analizar las caracteristicas
particulares de los consumidores de los servicios de administracion, como perciben a sus actuales
administradores, conocer sus principales necesidades y determinar los aspectos méas valorados de
los servicios de administracion a fin de utilizar esta informacién para desarrollar la estrategia de
somos comunidad.

Para realizar este estudio, se comenzd recolectando informacion desde distintas fuentes, las cuales
en primer lugar corresponden a fuentes secundarias de informacién como publicaciones,
informacion de entidades gubernamentales, censos, reportajes de prensa y otras fuentes de
informacidén publica y de rapido acceso, que se mencionaron en el capitulo 3 para enmarcar el
contexto de este proyecto y generar un entendimiento de la problematica existente, y que se
utilizaran nuevamente en este apartado para apoyar la validacion de las hipétesis a levantar en el
estudio exploratorio y soportar los andlisis del estudio descriptivo que dara respuesta a las
interrogantes del proyecto.

Complementariamente, procederemos a generar fuentes primarias de informacion exploratoria, que
nos permitiran, establecer las hip6tesis iniciales para la construccion de un estudio descriptivo que
nos ayude a determinar el mercado objetivo y nos entregue el conocimiento necesario de este, para
la seleccion de la estrategia de negocio méas adecuada, para el éxito de “Somos comunidad”.

Las fuentes primarias de informacion levantadas corresponden a estudios ad-hoc de los siguientes
tipos:

a) Investigacion Exploratoria:

- Estudio Cualitativo (Entrevista a expertos)
- Observacion (Participacion en asamblea extraordinaria de Condominio)
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b) Investigacion Descriptiva:
Encuestas (Realizacion de encuesta a 84 entrevistados con un total de 64 respuestas de personas
que viven en comunidades habitacionales). Si bien el nimero de encuestados es reducido, es
suficiente para la realizacion de los analisis que se buscan obtener, segun lo detallado en el apartado
53.14.1.
e En base a la informacion levantada por estas distintas fuentes de informacion,
pretendemos poder responder a las siguientes preguntas:

¢Cudles y donde se ubican los actuales clientes méas atractivos para este mercado?

¢Cual es el tamafio del mercado potencial?

¢Como es la oferta de servicios actual en la competencia?

¢La oferta de servicios de administracion actual satisface todas las necesidades de servicio

que el mercado demanda?

e ;Queé tipo de necesidades insatisfechas existen en el mercado?

e ;Cuales son los factores mas relevantes de los servicios de administracion que determinan
el nivel de satisfaccion de los clientes respecto al servicio?

e ;Cuales son los rangos de precios que se cobran y de que variables dependen?

e El mercado objetivo esta dispuesto a evaluar nuevas opciones de servicio en busca de

satisfacer sus necesidades insatisfechas?

5.3.1. Definicion del Mercado Objetivo

El mercado objetivo lo determinaremos mediante el andlisis tanto de fuentes primarias como
secundarias de informacion. Las fuentes secundarias nos permitiran conocer aspectos geograficos
y demogréficos actuales del mercado inmobiliario, tales como su crecimiento, y concentracion de
oferta habitacional, asi como también nos entregaran algunas caracteristicas principales de los
habitantes de las zonas con més demanda y crecimiento, como edad, sexo, y nivel socioeconémico.

Por otra parte, las fuentes primarias a utilizar en esta etapa, seran la consulta a expertos y algunas
preguntas la encuesta realizada a las comunidades de edificio y condominio habitacional de
Santiago y que se presenta de forma completa en el anexo 1.

Ventas y transacciones

Informacion Actividades de Marketing
Interna —'

Costos
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Figure 4: Curso Inv. De Mdo. - Christian Diez - Afio 2015
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En la figura 4, se observa un diagrama en el cual identifican los tipos de fuentes primarias y
secundarias de informacion que se utilizaran para estudiar el mercado.
5.3.1.1. Oferta Inmobiliaria en la Region Metropolitana.

La Region Metropolitana ha experimentado un crecimiento explosivo, respecto a la cantidad de
personas que viven en Comunidades, ya sea en un edificio o en condominios. La edificacion
aprobada en la Region metropolitana de viviendas “Nuevas” aument6 16,43% entre ¢l 2014 y 2015,
alcanzando una cifra récord de 76 mil unidades, de los cuales 59 mil de estas viviendas
correspondieron a departamentos (un 78% del total de viviendas de nuevas de ese afio)?®. En el
2016, la cantidad de edificaciones aprobadas e iniciadas de departamentos nuevos (sector publico
y privado), alcanzo las 47.389 unidades, representando el 84,3% del total de viviendas de obra
nueva de ese afio, y al mes de Mayo de 2017, la cifra de departamentos alcanza 15.435 unidades,
representando un 78,6% del total de viviendas aprobadas en lo que va del afio.

Entre el 01 de Abril 2017 y el 30 de Junio de 2017, los proyectos habitacionales con oferta en la
region metropolitana alcanzaba los 1.030 proyectos, de los cuales 88 corresponden a proyectos
nuevos que recién fueron incorporados durante el 2do trimestre del 2017%, cifra incluso es superior
al promedio de proyectos incorporados durante los Gltimos 6 afios (83). En la figura N°5, se puede
apreciar que si bien, durante el 2016, el numero de incorporacion de proyectos nuevos se mantuvo
por debajo de los 60 proyectos por trimestre, durante el 2017 esta cifra ya ha sido ampliamente
superada, recuperando los niveles alcanzados en el 2014.

Incorporacion Trimestral Conjuntos a Oferta Publica mmmrk
(Marzo 2006 — Junio 2017)
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Gréfico 2: Informe trimestral Mdo. Inmobiliario 2do Trim. 2017, GFK Adimark

=y
B o] [s5] o
o (=] o o
=]
=

Proyectos Iniciando Venta

18]
o

Si analizamos la incorporacién de proyectos nuevos del 2do trimestre 2017, podemos ver que un
79,5% de ellos corresponden a proyectos de departamentos (70), en donde solo 5 comunas
concentran el 52,3% de la oferta de estos, Las Condes (13), San Miguel (13), Nufioa (8), Santiago
(7) y La Florida (5).

Si contrastamos es situacion, con lo ocurrido el primer trimestre de 2017, la situacion es muy
similar, ya que la incorporacién de proyectos de departamentos alcanzo el 79,7% vy se repitieron 4

26 Opservatorio Habitacional, Ministerio de Vivienda y Urbanismo (http://www.observatoriohabitacional.cl).
27 Informe Trimestral MERCADO INMOBILIARIO Gran Santiago 2er Trimestre 2017. GFK Adimark
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de las 5 comunas que concentraron el 50% de las incorporaciones a la oferta de proyectos de dicho
trimestre. Estas comunas fueron: San Miguel (9), Nufioa (7), Providencia (6), Las Condes (6) y la
Florida (4).

Incorporacion Trimestral a la Oferta Incorporacion Trimestral a la Oferta
Proyectos por Comunas — 2% Trimestre 2017  Proyectos por Comunas — 1¢" Trimestre 2017
[ Comuna [ Casa | [Comwna | Casa |
LAREINA 5 LASICONDES S — e SAN MIGUEL 9
LAREINA 4
SAN MIGUEL 13
PROVIDENCIA 2 f fNuRoA 7
uURNOA 8 MAIPU 2
PUENTE ALTO 2 SANTIAGO > LA FLORIDA X PROVIDENCIA 6
MAIPU 1 LA FLORIDA 5 LAS CONDES 6
PENALOLEN 1 PROVIDENCIA 4 LAMPA 2 LA FLORIDA 4
T . RN D) 7 BUIN 1 LO BARNECHEA 4
LA FLORIDA 1 MITACHRE 4 SANTIAGO 1 ESTACION CENTRAL 3
LO BARNECHEA 3 Y 2 LA REINA 2
HUECHURABA 1 MACUL 2 SANTIAGO 2
SAN BERNARDO 1 RECOLETA 1 INDEPENDENCIA 2
LAS CONDES 1 QUINTA NORMAL 1 Total 113 | PENALOLEN 2
COLINA 1 LACISTERNA L RECOLETA 1
MAIEY i LA CISTERNA 1
COIBARNECHER z ESTACION CENTRAL 1 SAN BERNARDO :
LA REINA 1
Total 118 | PENALOLEN 1 MAIRL 1
Figure 6: Informe trimestral Mdo. Inmobiliario 2do Figure 5: Informe trimestral Mdo. Inmobiliario
Trim. 2017, GFK Adimark ler Trim. 2017, GFK Adimark

En resumen, durante el primer semestre del 2017, la incorporacion de proyectos de departamentos
a la oferta inmobiliaria alcanzo el 79,6% del total de la oferta habitacional, en donde solo 7 comunas
concentraron el 75,2% de esta nueva oferta, tal como se puede apreciar en la gréafica 2. Estas
comunas fueron: San Miguel con 22 proyectos, Las Condes con 19, Nufioa con 15, Providencia
con 10 seguido de Santiago y la Florida con 9 cada uno y finalizando con Lo Barnechea con 7
proyectos, convirtiéndose de esta forma en las comunas mas atractivas en cuanto a la incorporacién
de proyectos habitacionales de departamentos en la RM.

% Acum por Comunas de la RM, de incorporacién de Proyectos de Departamentos

durante el 1er Sem 2017.
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Graéfico 3: Fuente elaboracion propia, en base a los Informes trimestrales Mercado Inmobiliario 2017, GFK Adimark

La gran relevancia de estas comunas en los proyectos de departamentos del 2017, es coincidente
con la tendencia historica de edificacion aprobada en los ultimos 15 afios, en donde estas comunas
alcanzan una relevancia del 62.3% del total de edificaciones de departamentos aprobadas en la
region metropolitana en dichos 15 afios. La siguiente grafica muestra en detalle esta tendencia anual
y la cantidad de departamentos por comuna.
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EVOLUCION DE EDIFICACION APROBADA DE DEPARTAMENTOS PRINCIPALES COMUNAS RM
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Gréfico 4: Fuente elaboracién propia, en base a estadisticas anuales de edificacion aprobada, Observatorio Urbano
MINVU.

Ciertamente, estas cifras nos muestran la gran relevancia que tienen estas 7 comunas en la regién
metropolitana respecto a la incorporacion de proyectos inmobiliarios de departamentos, por lo cual,
son muy atractivas como segmento, a la hora de definir el mercado objetivo de somos comunidad
si se pretende atacar proyectos de departamentos relativamente nuevos o con poco tiempo en el
mercado, ya que han mantenido su crecimiento inmobiliario sostenido y por ende, la demanda por
servicios de administracion en estas comunas es alta.

5.3.1.2. Tamafio del Mercado de Condominios habitacionales

Segun cifras del Censo del 2017, la poblacion de la Regién Metropolitana alcanza un 40,47% del
total del pais, con 7.112.808 habitantes, los cuales se distribuyen en 2.378.442 viviendas.

Segun datos reportados como respuesta a una solicitud de Informacion publica realizada en el
Sistema Integrado de Atencion Ciudadana (SIAC)?, el Ministerio de Vivienda y Urbanismo,
declara, en base a datos extraidos de un catastro del Servicio de Impuestos Internos (SII) del afio
2010, que la region metropolitana existe un total de 1.626.995 viviendas, de las cuales 497.277
(30,5%) tenian bienes comunes asociados (presencia de un rol de bien comdn asociado en la base
de catastro). Dentro de este grupo, se identificaron 12.595 bienes comunes distintos, lo que
corresponderia al nimero de condominios residenciales existentes en la Region Metropolitana. La
distribucion de estos condominios agrupados por comuna, fue la siguiente:

28 Andlisis de factibilidad técnica, econémica y estratégica para la creacion de una empresa de administracion de edificios y
condominios, Pablo Enrique Astudillo Maillard, 2012. http://repositorio.uchile.cl/handle/2250/111444
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Tabla 3: Elaboracion propia, en base a consulta SIAC, informacién del Sll, afio 2010.

Comuna Frecuencia Porcentaje
Providencia 2135 16.95%
Las Condes 1754 13.93%
Santiago 1677 13.31%
Nufioa 1223 9.71%
Lo Barnechea 672 5.34%
La Reina 630 5.00%
Puente Alto 578 4.59%
Vitacura 577 4.58%
La Florida 362 2.87%
San Miguel 223 1.77%
Macul 216 1.71%
Pefialolen 209 1.66%
San Bernardo 201 1.60%
Pudahuel 196 1.56%
Independencia 184 1.46%
Recoleta 179 1.42%
Maipu 175 1.39%
Huechuraba 135 1.07%
La Cisterna 126 1.00%
PAC 120 0.95%
Quilicura 120 0.95%
La Pintana 116 0.92%
Lo Espejo 105 0.83%
Renca 95 0.75%
Cerrillos 89 0.71%
Cerro Navia 84 0.67%
Lo Prado 79 0.63%
Quinta Normal 76 0.60%
Estacion Central 70 0.56%
El Bosque 67 0.53%
Conchali 38 0.30%
La Granja 34 0.27%
San Joaquin 26 0.21%
San Ramén 24 0.19%
Total 12595 100.0%

Al revisar la tabla anterior, podemos ver que las 7 comunas con mayor cantidad de proyectos
nuevos de departamentos, incorporados durante el primer semestre de 2017, también se ubican
dentro de las 10 comunas con mayor cantidad de condominios habitacionales existentes en la region
metropolitana hasta el afio 2010, sin embargo San Miguel y La Florida, ocupan las posiciones 9 y
10 respectivamente con un nivel de participacion menor al 3%, por lo que representarian un
atractivo menor que las otras 5 comunas, por lo que en este segmento nos concentraremos solo en
las primeras 5 mas atractivas en cuanto a participacién de mercado para ofrecer los servicios de la
administradora en donde existan necesidades insatisfechas d en la encuesta del anexo 1.

5.3.1.3.  Composicion Socioeconomica de las comunas relevantes

Al complementar este analisis, con la composicidn de los grupos socioeconémicos por comunas de
la RM, vemos que las 7 comunas mas relevantes respecto a la incorporacion a la oferta de proyectos
nuevos de departamentos y cantidad de condominios existentes, también se encuentran dentro de
las 12 comunas con mayor participacion del grupo socioeconémico ABC1.

Con esto todos estos antecedentes, podemos plantear como hipétesis que el mercado mas atractivo
para nuestro proyecto se encuentra dentro de estas 7 comunas de Santiago, ya que tienen la mayor
composicion de personas del segmento ABC1 y ademas presentan el mayor crecimiento del
mercado inmobiliario en lo que va del 2017 en cuanto a nuevos proyectos, con una relevancia en
la oferta de departamentos sostenida en los ultimos 15 afios y dentro de las 10 principales comunas

27



con mayor nivel de participacion en cuanto al nimero de condominios existentes en la region
metropolitana hasta el afio 2010.

Tabla 4: Fuente Adimark, Mapa Socioeconémico de Chile.
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5.3.1.4. Caracteristicas del Mercado segun analisis descriptivo

53.14.1. Descripcion de la muestra y célculo de error muestral

Se desarroll6 un andlisis descriptivo del mercado, mediante la realizacion de una encuesta. La cual
fue aplicada a un total de 85 personas, de los cuales 64 vivian en condominios, 14 en condominios
habitacionales de casas y 50 en condominios de departamentos.

La técnica de muestreo aplicada fue un muestreo aleatorio simple, no probabilistico, ya que la
encuesta fue distribuida a través de distintas redes sociales como Facebook, Linkedin, Twitter y
Whatsapp, por lo cual, la encuesta en si, no nos permite hacer inferencia estadistica, producto de
que en estas redes, no es factible controlar criterios de estratificacion muestral.

Por otra parte, la tasa de éxito obtenida, tampoco fue lo suficientemente alta como para representar
estadisticamente a la poblacién con un elevado grado de confianza y un bajo nivel de sesgo. Sin
embargo, se logré obtener un total de 50 respuestas en el segmento objetivo de mayor interés
(habitantes de condominios de departamentos). Por lo cual, si consideramos como poblacion (N),
el total de departamentos incorporados al mercado en la regién metropolitana durante los Gltimos
15 afios (483.464 departamentos entre el afio 2002 y el 2016), y exigimos un nivel de confianza del
90% (Z=1.65), y suponiendo una heterogeneidad (P) del 59%, es decir, que la proporcion de
individuos encuestados, que poseen la caracteristica de la poblacién objetivo es del 59%, lo que en
nuestro caso se traduce en que, de las 85 personas encuestadas, 50 de ellos viven en un condominio
de departamentos (58.8%). Podemos aplicar la formula, que permite definir el tamafio de la
muestra, que en nuestro caso fue el total de encuestas contestadas (85), para obtener el error (e) de
nuestra muestra.
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Despejando la formula anterior, tenemos que el grado de error de nuestra muestra es de un 8,8%,
lo que se considera dentro de los rangos de error aceptable para un estudio descriptivo?.

53.14.2. Principales caracteristicas del Mercado de Condominios.

Para comenzar el analisis descriptivo, comenzaremos analizando la distribucion geografica de los
habitantes que viven en condominio en la Region metropolitana, los cuales, fueron 64 de un total
de 85 encuestados (75,3%). De los 64 habitantes de condominios, 14 encuestados viven en
condominios de casas (21.9%) y los 50 restantes en condominios de departamentos (78,1%).

Distribucién de Encuestados por Tipo de Comunidad
en la que vive

& Comunidad de Departamentos

u Condominio habitacional de Casas

Gréfico 5: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Esta distribucion, esta en linea con los datos levantados en el apartado 5.3.1.1, respecto a la oferta
de nuevos proyectos inmobiliarios del primer semestre del 2017.

Respecto a la ubicacion de los condominios de los encuestados por sectores de la region
metropolitana, la distribucion de las respuestas es la siguiente:

Total de encuestas Validas DISTRIBUCION DE ENCUESTAS POR TIPO DE CONDOMINIO
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B Condominio habitacional de Casas 4 1 2 5 1 1
B Comunidad de Departamentos 38 1 8 2 1
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Grafico 7: Elaboracion propia, en base los resultados

Grafico 6: Elaboracion propia, en base los resultados de la
de la encuesta.

encuesta.

29 Mario Suarez, Interaprendizaje de Estadistica Basica, (2011), p15.
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Considerando que en el sector centro se agrupan las siguientes comunas: Santiago, Providencia,
Nufioa, Quinta Normal, Estacion Central, Independencia, Recoleta, Macul, San Joaquin y San
Miguel, este sector alcanza el 60% del total de las encuestas y 76% de los habitantes de
condominios de departamentos, seguido del sector oriente en donde se consideran las comunas de
Vitacura, Las Condes, Lo Barnechea, La Reina y Pefialolén, que poseen un 21% del total de
habitantes de condominios y un 16% de los habitantes de departamentos. EIl sector sur, es menos
relevante respecto a los condominios de departamentos con un 4% de las encuestas.

Estas cifras también se encuentran en linea con los datos levantados anteriormente en el apartado
4.2.1 en cuanto al niUmero de condominios, en donde las 7 comunas mas relevantes de la RM, se
encuentran en los sectores con mayor concentracion de respuesta de encuestados.

Al consultar por la composicion de los condominios en los cuales viven, respecto al total de
departamentos o casas de la comunidad, tenemos que el 50% de las comunidades, de los
encuestados que habitan en departamento, poseen entre 100 y 200 unidades, seguidos por las
comunidades con menos de 100 unidades, con una participacion del 30%. Por lo cual el 80% de
los encuestados de departamentos, viven en comunidades con menos de 200 departamentos.

Su comunidad de Departamentos esta compuesta por:

50 respuestas

@ Menos de 50 departamentos
@ entre 50 v 100 departamentos

entre 100 y 200 departamentos
@ entre 200 y 300 departamentos
@ maés de 300 departamantos

Gréfico 8: Resumen resultados de encuesta realizada, Google Form.

Al realizar esta misma consulta a los residentes de condominios habitacionales de casas, la
distribucion segun el tamafio de sus comunidades es mas homogénea, solo destacan levemente, en
igual medida, los condominios de entre 25 y 50 casas y los de mas de 100, con un 28.6% de las
encuestas cada uno, tal como se aprecia en la gréfica.

Su condominio habitacional estd compuesta por:

@ menos de 25 casas

@ entre 25y 50 casas
entre 50 y 100 casas

@ mas de 100 casas

Graéfico 9: Resumen resultados encuesta realizada, Google Form.

Dado estos antecedentes, mas los datos recabados en los apartados anteriores, enfocaremos el resto
de los analisis del estudio descriptivo, en las respuestas de los habitantes de condominios de
departamentos, ya que son el grupo de mas interés y con mayor concentracion de respuestas.
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Al consultar a los residentes de los condominios habitacionales de departamentos por el rango de
costo de sus gastos comunes, vemos la siguiente distribucion por tramo:

¢Cual es surango de costo en gastos comunes?

@ Menos de §50.000.-

@ Entre $50.000.- y §50.000.-
Entre $80.000.- y $100.000 -

@ Entre $100.000 y $150.000.-

@ Entre $150.000 y $200.000 -

@ Entre $200.000 y $300.000.-

@ Mas de $300.000.-

Gréfico 10: Resumen resultados de encuesta realizada, Google Form.

De la grafica podemos ver que el 52% de las respuestas que concentra en el tramo de gastos
comunes (GG.CC.) de hasta los $80.000.- Un 34% se ubica en el tramo de GG.CC. comprendido
entre los $80.000 y los $150.000.-, mientras que el 14% restante, presentan GG.CC. por sobre los
150.000.-, de esta forma, podemos segmentar segun el nivel de gastos comunes en estos 3 grupos,
de la siguiente forma:
e Segmento Alto: Comunidad de departamentos cuyo cobro de GG.CC en promedio, supera
los $150.000.-
e Segmento Medio: Comunidad de departamentos cuyo cobro de GG.CC en promedio,
fluctta entre los $80.000.- y $150.000.-
e Segmento Bajo: Comunidad de departamentos cuyo cobro de GG.CC en promedio, es
inferior a los $80.000-

Al complementar la segmentacion anterior con la cantidad de departamentos existentes en las
comunidades, podemos ver que el segmento “Alto”, se concentra totalmente en las comunidades
con menos de 100 departamentos, mientras que en el segmento medio solo el 17,65% de los
encuestados vive en condominios de menos de 100 departamentos, concentrandose de esta forma,
el 82,35% de este segmento en comunidades de menos de 200 departamentos, tal como se aprecia
en la gréfica.

DISTRIBUCION DE DEPARTAMENTOS POR CONDOMINIO SEGUN

SEGMENTOS DE GG.CC.
11,54% 17,65%
15,38% 57,14% Hentre 200 y 300 departamentos

B mas de 300 departamentos

entre 100y 200 departamentos

H entre 50 y 100 departamentos

42,86%

H Menos de 50 departamentos

%,38% 11.75%
BAJO MEDIO ALTO

Gréfico 11: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Por otra parte, el segmento bajo, también se concentra mayoritariamente en las comunidades de
menos de 200 departamentos, con un 73% de participacion en este tramo, y un 19,23% en el tramo
de menos de 100 departamentos.
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Al revisar la composicion de estos segmentos segun sector de ubicacion dentro de la region
metropolitana, podemos ver gue el segmento alto se concentra en el sector centro y sector oriente,
mientras que el medio se concentra en el sector centro, oriente y sur, tal como se aprecia en la
gréfica.

DISTRIBUCION DE DEPARTAMENTOS POR CONDOMINIO SEGUN
SEGMENTOS DE GG.CC.

11,76%

17,65% M Sector Sur

57,14%
B Sector Oriente

m Sector Norte

88,46%

70,59% M Sector Centro

42,86% B No pertene ala RM

MEDIO ALTO
Gréfico 12: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Continuando con el analisis descriptivo de la encuesta a fin de determinar nuestro mercado
objetivo, al consultar por el tipo de administradora que lleva la gestion de administracion
condominio, vemos que el 57% de los condominios de departamentos del segmento Alto, se
encuentran administrados por alguna “Empresa” dedicada al giro de administracion de
condominios, mientras que en un 43% de los casos, se encuentran administrados por una “persona
natural” dedicada al giro de la administraciéon de condominios que “no es copropietario” del
condominio administrado. En el segmento Medio, la participacion de Empresas administradoras
aumenta, concentrando el 70,6% del segmento, mientras que la administracion realizada por
“personas naturales” corresponde al 29,4% restante (con un 6% de administradores que ademas
son copropietarios). Finalmente, en el segmento Bajo, la participacion de empresas de
administracion alcanza el 50%, mientras que el 50 % restante, es administrado por personas
naturales, de los cuales un 11,5% son copropietarios del mismo condominio.

COMPOSICION DE LOS SEGMENTOS SEGUN GG.CC, DADO EL
TIPO DE ADMINISTRACION

50,0%

38,5%

11,5%

BAJO MEDIO ALTO
= Administracién entregada por "EMPRESA" dedicada a este giro de negocio.
B Administracién entregada por "PERSONA NATURAL", que "No es Copropietario” de la comunidad.
B Administracién entregada por "PERSONA NATURAL", que ademas es "Copropietario” de la comunidad

Gréfico 13: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Dado los datos secundarios analizados en los apartados 6.3.1.1 y 6.3.1.2 sobre las caracteristicas
del mercado inmobiliario de departamentos y sobre la cantidad de condominios existentes, en
conjunto con la consulta a expertos (entrevista en profundidad realizada), podemos diferenciar dos
segmentos claves en este ambito:
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a. Condominios habitacionales de departamentos Nuevos (menos de 6 afos).
b. Condominios habitacionales de departamentos con mas de 6 afios de antigiiedad.

Esta clasificacion es relevante dada las siguientes consideraciones:

e Dada la necesidad de atacar los segmentos significativamente diferentes con distintas
estrategias de penetracion, ya que en el caso de los condominios de departamentos nuevos
(con antiguedad menor a 6 afios) las necesidades de servicios de administracion suelen ser
distintas. En este segmento es de vital relevancia el control de las garantias constructiva,
realizar de forma constante y programada las mantenciones de los equipos, velar por el
correcto funcionamiento del condominio, y generar e incentivar la participacion de la
comunidad de las distintas iniciativas que permitan mejorar el diario vivir de los
copropietarios y coordinar con el comité de administracion las politicas de convivencia y
el seguimiento de estas, entre otras funciones®. En cambio en los condominios mas
antiguos, la posibilidad de cambio de administrador se da generalmente, solo cuando ha
existido una mala experiencia con algun administrador, o su gestién no fue lo muy eficiente
y comenzd a producir un exceso de gastos comunes, 0 se descubrio via una auditoria externa
que la gestion del administrador no estaba siendo optima®.,

e El segundo aspecto a considerar, son las necesidades del comité de administracion y el
poder de decision que este tiene dentro del condominio. Ciertamente en un conjunto
habitacional mas antiguo, el comité de administracion ya tiene una trayectoria recorrida y
es probable que cuenten con el reconocimiento y confianza de la mayor parte de los
copropietarios, ya que las crisis y cambios de sus miembros es muy probable que ya hayan
ocurrido. Por otra parte, en un condominio mas antiguo, la relacion entre el comité y el
administrador podria ser mas solida, lo que dificultaria la penetracion en este tipo de
condéminos. En cambio, en un condominio de departamentos mas nuevo, los comité de
administracion aun estan expuestos a cambios, l0s copropietarios no se conocen muy bien
entre si y las decisiones de cambio de administracion suelen darse mas facilmente.

Estos dos grupos de condominios, seran de vital importancia para la definicion de nuestra
estrategia, por lo que se tendran presente para la realizacion de la segmentacion y el plan de
marketing a realizar.

5.3.1.5. Segmentacion
Con todos los antecedentes recabados podemos determinar la segmentacion que utilizaremos para
los dos grupos de mercado objetivo en donde nos queremos concentrar como administradora. A
continuacion detallaremos la segmentacion aplicada para cada grupo.
5.3.1.5.1. Condominio de Departamentos Nuevos
Para el mercado de los departamentos nuevos con una antigiiedad menor a 6 afios, la segmentacion

a aplicar ser realizard utilizando las siguientes variables desprendidas de la investigacion de
mercado, las que se detallan y explican a continuacion:

30 Primer estudio Facility: ;Como afectan la falta de control de las garantias constructivas en los futuros gastos comunes de un
edificio?, Fuente: www.uberlnmobiliario.com

31 Estudio del Colegio de Gestion y Administracion Inmobiliaria (CGAL) sobre el Comportamiento del pago de los Gastos
Comunes.
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a)

Ubicacion Geografica: tal como se analizo en los apartados anteriores, existen 7 comunas
de vital relevancia en el mercado de los condominios de departamentos, ya que concentran
75,2% de la oferta de proyectos de departamentos nuevos durante el 2017 y que se proyecta
gue mantengan su nivel de relevancia y participacion. Por otra parte, segun el analisis
descriptivo, estas comunas, también se encontraban dentro de los sectores con mayor tasa
de respuestas, y los segmentos por tramo de gastos comunes de nivel Medio y Alto, se
concentraban en los sectores en donde se encuentran ubicadas estas comunas, y finalmente,
considerando aspectos logisticos, todas estas comunas se encuentran relativamente
préximas entre si, y también son proximas al centro de Santiago, en donde se espera ubicar
las oficinas centrales de la administradora, lo que facilitaria la llegada de los
administradores a los condominios administrados. Por lo cual las comunas a considerar
son: San Miguel, Santiago, Nufioa, Providencia, Las Condes, Lo Barnechea y La Florida.

Figure 7: Elaboracién Propia en base a mapa politico de Santiago.

b) Numero de Departamentos del Condominio: Segun el andlisis descriptivo, los segmentos

de tramo de GG.CC. Medio y Alto, se concentran en los condominios con menos de 200
departamentos, por otra parte, dado el trabajo exploratorio y la entrevista en profundidad
realizada, tenemos que los condominios con menos nimero de departamentos suelen ser
menos complejos en su administracion, y con mas de 200 departamentos, la gestion suele
ser demasiado dificultosa corriendo el riesgo de que la administradora no logre cumplir
con los estandares de calidad que se pretende establecer.

Tramo promedio mensual de GG.CC. por departamento: El analisis descriptivo realizado
via encuesta nos permitio diferenciar 3 segmentos de clientes en cuanto al nivel de GG.CC
promedio por departamento en los condominios. Estos tramos fueron los siguientes:
e Segmento Alto: Comunidad de departamentos cuyo cobro de GG.CC en promedio,
supera los $150.000.-
e Segmento Medio: Comunidad de departamentos cuyo cobro de GG.CC en
promedio, fluctda entre los $80.000.- y $150.000.-
e Segmento Bajo: Comunidad de departamentos cuyo cobro de GG.CC en promedio,
es inferior a los $80.000-
Considerando estos segmentos y dado las conversaciones con expertos, los segmentos de
mayor interés corresponden a los condominios con GG.CC. por sobre los $80.000.-, es decir
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los segmentos Medio y Alto, ya que ellos presentan mayor poder adquisitivo, mejor
disposicion a pagar y generalmente priorizan la calidad versus el precio.

5.3.1.5.2. Condominio de Departamentos Antiguos

En el mercado de los departamentos Antiguos, con mas de 6 afios desde su entrega, la segmentacion
a aplicar se realizard utilizando las siguientes variables desprendidas de la investigacion de
mercado y la consulta con expertos, las que se explican a continuacion:

a) Ubicacion Geografica: A diferencia que en el caso de los departamentos nuevos, no
enfocaremos solo en 5 de las 7 comunas més relevantes para el caso de los departamentos
nuevos, ya que estas se encuentran dentro de las 5 comunas con mayor cantidad de
condominios dentro de la regién metropolitana, segin datos proporcionados en el afio 2010
por el SII. Por lo cual, para efecto de simplificar la segmentacion geogréafica, en este
aspecto se consideraran como foco solo las siguientes 5 comunas: Santiago, Nufioa,
Providencia, Las Condes y Lo Barnechea.

b) Numero de Departamentos del Condominio: Se considera esta variable para segmentar de
la misma forma que como se consideré en el caso de los departamentos nuevos.

c) Afos de Antiguedad del Condominio: Si bien esta variable, es la base para determinar el
grupo de los condominios de departamentos antiguos, dada la entrevista con expertos, estos
los sub-clasificaremos en departamentos de Entre 7 y 15 afios de antigliedad y los de méas
de 15 afos de antigliedad, enfocandonos solo en el grupo de entre 7 y 15 afios de
antiguedad.

d) Tramo promedio mensual de GG.CC. por departamento: se mantienen los dos segmentos
definidos para los departamentos nuevos (Medio y Alto), pero se abre la posibilidad de
administrar departamentos del segmento Bajo, ya que de la entrevista con expertos se
desprendio el hecho de que estos condominios suelen tener GG.CC. mas bajos producto
de que en general cuentan con un menor nimero de instalaciones respecto a los
departamentos mas nuevos, y por consiguiente, podria disminuir la complejidad de su
administracion y hacerlo igualmente atractivo como segmento.

De esta forma la segmentacion de este mercado quedaria de la siguiente forma:

Tabla 5: Elaboracion propia, resultado Segmentacion.

Segmento seguin

N° tramo de Afios de
Segmento Comunas Departamentos GG.CC. AntlgueQaq
: Condominio
_ promedio mes
Condominio de San Miguel, Santiago, Nufioa, Medio: Entre
Departamentos NUEVOs Providencia, Las Condes, Lo < 200 Dptos. M$80 y M$150 <= 6 aflos
P Barnechea y La Florida Alto: > M$150
Condominio de Santiago, Nufioa, Providencia, Entre 7y 15
Departamentos Antiguos Las Condes y Lo Barnechea. < 200 Dptos. Todos afios.
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5.3.2. Caracteristicas del Mercado Objetivo.

Dado que ya hemos identificado el mercado objetivo y los segmentos en donde concentraremos
nuestros esfuerzos, procederemos a identificar las distintas caracteristicas del mercado desde el
analisis descriptivo realizado, y que nos permitirdn descubrir los factores criticos de éxito para
diferenciarnos como administradora y penetrar en el mercado de forma exitosa. A fin de
complementar el analisis de los resultados que a continuacion se presentaran, se han confeccionado
una serie de graficos que se pueden revisar en detalle en el Anexo 2.

5.3.2.1. Caracteristicas de los condominios de Departamentos

Las principales caracteristicas de los condominios de departamentos recogidas del analisis
descriptivo son las siguientes:

Predominan los departamentos 3 Dormitorios y 1 o 2 bafios en los condominios, seguido
de los de 4 dormitorios. Los condominios con a lo mas 2 dormitorios, solo se presentan en
el segmento bajo de tramo de GG.CC. (ver grafico 14, anexo 2).

Dentro de las principales caracteristicas que los copropietarios consideran que identifican
mejor a su condominio de departamentos destacan la ubicacion centralizada y la cercania
al metro de Santiago como las caracteristicas mas relevantes, seguido de la cercania a
parques y areas verdes, que en el segmento medio aparece como una caracteristica tan
importante como la ubicacion centralizada, y por ultimo seguridad y tranquilidad también
destaca, sobretodo en el segmento bajo (ver grafico 15, anexo 2).

Respecto a las instalaciones, existen 9 instalaciones principales que podriamos encontrar
en al menos el 50% de los condominios, dentro de estas instalaciones, tenemos 3 que
catalogaremos como basicas ya que se mencionan en sobre el 80% de las respuestas
(Recepcion, Sala Multiuso y Hall de acceso). Mientras que las otras 6 presentan distintos
grados de importancia dependiendo del segmento. Por ejemplo, destaca que en el segmento
bajo, existen muy pocos condominios con Piscina y Gimnasio, mientras que en el segmento
Medio, estas son las instalaciones mas nombradas después de las basicas. Otro hecho que
destaca, es que en el segmento Alto, las instalaciones “Juegos Infantiles” y “Quincho para
asados”, son las instalaciones con menor nimero de menciones (ver grafico 16, anexo 2).

5.3.2.2. Roly atributos del Administrador ideal

Respecto a las caracteristicas y atributos del administrador ideal, que los encuestados de
condominios de departamentos piensan que deberian tener y que fueron recogidas del analisis
descriptivo, mencionamos las siguientes:

Como funciones principales del administrador, encontramos 4 funciones gque aparecen
como claves para los copropietarios. En primer lugar, “Mantener en buen estado los equipos
y las areas comunes”, junto con “Administrar los gastos comunes”, aparecen como las mas
importantes, pero la primera destaca en el segmento Medio, lo que puede dar indicios de
una posible percepcion de despreocupacion de los actuales administradores por las
mantenciones en este segmento. Otras dos funciones principales son “preocuparse por la
seguridad” y “solucionar los problemas del condominio” (ver grafico 17, anexo 2).
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e Al solicitar que clasifiquen las funciones del administrador segun su nivel de importancia,
vemos que las mas importantes son: “Cumplir con los pagos de cuentas y compromisos con
proveedores” y “Mantener en buen estado los equipos y las areas comunes”, en linea con
la respuesta mas votada en la pregunta anterior. Y sobre la funcion menos importante,
destaca la de “Estar presente fisicamente en la comunidad que se administra”, ya que un
34% de los encuestados la clasifico como la funcion menos relevante (ver grafico 18, anexo
2).

e Respecto a las caracteristicas del administrador ideal, destacan la “trasparencia”,
“responsabilidad” y “honesto/ético”, por lo cual las catalogaremos como caracteristicas
fundamentales del administrador. En cuarto lugar, tenemos el ser “Profesional”, seguido de
“eficiente” y “proactivo” como otras caracteristicas relevantes a tener presente (ver gréfico
19, anexo 2).

e Al consultar sobre las habilidades innatas o propias deseables para un administrador de
condominios, aparece con el mayor importancia, el que este sea “proactivo y no reactivo”
y en segundo lugar el que “tenga habilidades para comunicarse con la comunidad” (ver
gréfico 20, anexo 2).

e Respecto a la formacion profesional del administrador, un 64% de los encuestados
considera como de primera importancia el que posea conocimientos de administracion y en
un segundo nivel de importancia destacan el que posea conocimientos contables y
financieros, que posea conocimientos legales (ver grafico 21, anexo 2).

5.3.2.3. Diagnostico del servicio actual de administracion

Para la obtencién de un diagndstico de los actuales servicios de administracion existentes en las
comunidades de departamento, se les solicito a los entrevistados que evaluaran sus actuales
servicios de administracion en los siguientes aspectos:

e Operacién y funcionamiento del condominio: en general los entrevistados consideran que
sus actuales administradores manejan el condominio de una forma adecuada, sin embargo,
en unaescalade 1 a5, siendo 1 pésimo y 5 excelente, no hubo entrevistados que calificaran
este aspecto de forma excelente, concentrandose casi el 60% de las calificaciones en la nota
4,y un 30% en la nota 3 (nota intermedia) en el segmento medio y alto. Dentro de los
aspectos peor evaluados por los copropietarios, destacan: “Frecuencia de visitas del
administrador al condominio”, “Rapidez en la soluciéon de imprevistos”, “Facilidad de
contacto con el administrador” y “Seguridad y control de los accesos” (ver grafico 22,
anexo 2).

e Recaudacion de GG.CC. y administracion de los recursos del condominio: en este aspecto,
nuevamente no hubo entrevistados que lo calificaran de forma excelente, y la mayor
concentracion con cerca de un 50%, se dio en la evaluacion intermedia (nota 3), a excepcion
del segmento medio con igual concentracidn tanto para la nota 3 como la 4. Dentro de los
aspectos peor evaluados se encuentran: “Busqueda de oportunidades para reducir los gastos
comunes”, “Control y Manejo de la Morosidad”, “Acceso a los registros historicos de
gastos comunes” y “Opciones de pago” (ver grafico 23, anexo 13.2).
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e Relacion de su personal con los residentes: en este aspecto, si hubo entrevistados tanto del
segmento alto como en el medio que lo calificaron como excelente, y la mayor
concentracion de notas se dieron en la calificacion 3 y 4 en los 3 segmentos. El aspecto
particular peor evaluado en este ambito fue la “organizacion y manejo de reuniones y
asambleas” (ver gréfico 24, anexo 2).

e Planificacion de trabajos / mantenciones mayores: Este aspecto fue evaluado en mayor
proporcion con una nota intermedia (Nota 3) en todos los segmentos, seguido de la
calificacion 4 y 2. Los principales aspectos con peor evaluacion fueron: “Planificacion
adecuada y oportuna informacion sobre las mantenciones mayores”, “busqueda de mejora
de la eficiencia energética” y negociacion del costo con proveedores” (ver gréfico 25, anexo
2).

e Seguridad del condominio: si bien es este aspecto, existen incluso calificaciones excelentes,
y la mayor proporcion de calificaciones estan en la nota 3 y 4, destaca el segmento bajo, en
donde el 50% de los entrevistados calificaron con nota menor o igual a 2. Dentro de los
aspectos peor evaluados destacan: la “comunicacion de planes de emergencia a la
comunidad”, “Supervision del cumplimiento de las medidas de seguridad”, “informacion
clara y oportuna sobre incidentes” y el “establecimiento de medidas de seguridad por parte
de la administracion” (ver grafico 26, anexo 2).

e Nivel de satisfaccion general con el servicio de administracion: si bien un 43% de los
entrevistados del segmento alto y un 47% del segmento medio, se declaran en general
satisfechos con el servicio de su actual administrador, no existen entrevistados que se
declaren totalmente satisfechos y sobre un 40% de los entrevistados tanto en el segmento
alto como medio, no se declara ni satisfecho ni insatisfecho, y cerca del 40% de los
entrevistados del segmento bajo muestran grados de insatisfaccion (ver grafico 27, anexo
2).

5.3.2.4. Caracteristicas y percepciones del comité de administracion

Dado la relevancia del comité de administracion en la toma de decisiones del condominio y dado
que la relacion directa que presenta el comité de administracién con la administradora de
condominio, es que en el analisis descriptivo, se realizaron preguntas particulares a los encuestados
que declararan participar o haber participado en el comité de administracion de su condominio, en
donde para el total de encuestados, 4 informaron participar (3 pertenecientes a condominios de
departamentos y 1 perteneciente a condominio de casas), pero para efecto de los analisis, se
consideraran las 4 respuestas.

Respecto a los aspectos que como miembros del comité se evaluaron para la seleccion de los
administradores de sus condominios, el aspecto “conocimientos legales del administrador”, destaca
con 3 menciones, en segundo lugar se encuentran “calidad profesional y académica del

administrador”, “software y tecnologias de apoyo a la gestion utilizadas™ y “referencias”, todas con
dos menciones y en Gltimo lugar “precio” con solo una mencion (ver gréafico 28, anexo 2).

Al consultar sobre qué areas consideran mas importante a la hora de elegir un administrador, la
“Recaudacion y administracion de los recursos” aparece catalogada como la funcion mas
importante, por 3 de los encuestados, seguido de “operacion y funcionamiento” con dos menciones
en segundo nivel de importancia en la escala de 1 a 5 (ver gréfico 29, anexo 2).
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5.3.3. Estimacién de Demanda Potencial.

El calculo de la demanda potencial, lo realizaremos separadamente para los dos segmentos de
interés que definimos. El primero, para el Mercado de Departamentos Nuevo, utilizaremos la
informacion de unidades de departamentos disponibles en oferta, y la informacion de permisos de
edificacion sin inicio de venta, disponible a Junio 2017. Y para el mercado de Departamentos
Antiguos, utilizaremos la informacion del nimero de condominios existentes hasta el 2010,
entregada por el Sll, y revisada en el apartado 6.3.1.2, a la cual se le aplicara una tasa de cambio
de administrador, recogida de la encuesta realizada.

5.3.3.1.  Estimacion demanda para segmento de departamentos nuevos.
Considerando las unidades de departamentos disponibles en oferta a Junio de 2017, y la

informacion de permisos de edificacion sin inicio de venta®, procederemos a proyectar la demanda
potencial del mercado para este segmento.

Unidades en Oferta et 133 Unidades promedia
Mercado RM_Departamentos por proyecto
o Comuna Promedio
axoeo 4 o oo
- 25 % 3% : La Cisterna 272
#4000 5 d b J LR D Quinta Normal 272
o ' Estacidn
o Central 240
; , Santiago 199
se00 La Florida 156
x1.009
Macul 153

AP P o S P S A P S S S P NP San Miguel 142
T T v I T v I T N = TR T BT VT Lo Reina 130
LA FLORIDA 1.490 1.481 1.093 1.606 1.398 2.226 59% oL
SAN MIGUEL 1586 2599 3.058 2803 5102 6.506 28% Nufioa 118
INDEPENDENCIA 903 2612 1699 1,682 1686 2097 20%

L Puente Al

PERALOLEN [ 113 bH 130 27 361 22% uente Alto 16
LO BARNECHEA 42 664 369 345 1.480 1578 ™% Las Condes 77
QUINTA NORMAL 1276 873 512 1.064 1603 1640 %
NUNOA 2781 5.809 2902 4,001 5341 5.391 1% Lo Barnechea 56
ESTACION CENTRAL 1126 2132 3.597 4350 6.245 6276 0% Recoleta 56
PROVIDENCIA 926 21 a1 944 2175 2078
MACUL 1.064 206 960 2.408 2306 2145 7™ Pefialolén 45
LAS CONDES 2487 1.894 1936 2715 2898 2608 10
SANTIAGO 12651 7133 6893 5804 5.956 5210 13% Providencia 45
VITACURA 576 450 903 1.245 1.027 859 16 Vilat ura 30
rotal general | 32924 | 31006 | 37531 | 43809 | 45376 | 5% |

Gréfico 14: Informacién Primer Semestre 2017 Mercado Inmobiliarios, TocToc.Com.

De la figura anterior, vemos una oferta de departamentos relativamente constante durante los
ultimos meses del afio, y ademas podemos ver la participacion de las principales comunas que
concentran esta oferta, junto con el promedio de departamentos por proyecto. Con esta
informacidn, podemos determinar la cantidad de proyectos por departamentos en las 7 comunas de

interés que hemos definido como mercado objetivo en este segmento.
Tabla 6: Elaboracién Propia, en base a Oferta Mercado. Inmobiliario, estudio TocToc.Com.

Prom
Oferta - N°

Comuna (2017-06) % Part (gnld X Proyectos

roy)
La Florida 2,226 4.9% 156 14
San Miguel 6,506 14.2% 142 46
Lo Barnechea 1,578 3.5% 56 28
Nufioa 5391 | 11.8% 118 46
Providencia 2,074 4.5% 45 46
Las Condes 2,608 5.7% 77 34
Santiago 5,210 11.4% 199 26
Total (7 comunas) 25,593 | 56.0% 113 226
Total RM 45,736 133 344

32 Cierre de cifras 1° Semestre 2017, Info. Inmobiliario, www.TocToc.com
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Asi, las 7 comunas del mercado objetivo, ofrecen 226 proyectos de departamentos nuevos.

Permisos de edificacion sin inicio de venta
Departamentos

Permisos de edificacion
de Departamentos aprobados.
Actualizado a JUNIO 2017

prom
Comuna Proyectos Viviendas| Viviendas x
P
ESTACION CENTRAL 23] 10408 453

T g 5216 207
5968 as7]

(]

Pudshuei
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o
N
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Figure 8: Estadisticas Mercado inmobiliario 1er Sem. 2017, TocToc.Com.

Al replicar el mismo analisis, con los datos de la figura anterior, que nos muestra los permisos de
edificacion aprobados, sin inicio de ventas en la RM, tenemos lo siguiente:

Tabla 7: Elaboracion Propia, en base a Oferta Mercado. Inmobiliario, estudio TocToc.Com.

Prom o
Comuna (200];e7r-t0%) % Part (Unid x Proyectos
Proy)
La Florida 943 1.9% 236 4
San Miguel 5,206 10.7% 200 26
Lo Barnechea 943 1.9% 59 16
Nufioa 4,276 8.8% 107 40
Providencia 441 0.9% 34 13
Las Condes 854 1.7% 53 16
Santiago 6,216 12.7% 207 30
Total (7 comunas) 18,879 | 38.7% 128 148
Total RM 48,832 198 246.63

Por lo tanto, existen aprobados otro 148 proyectos de departamentos en las 7 comunas de nuestro
mercado objetivo, por lo cual, la oferta total de proyectos serd de 373 proyectos, entre proyectos
ya incorporados a la oferta y futuros proyectos ya aprobados. Por lo cual, dado que cada proyecto
de departamento, necesita de un administrador, la demanda potencial en este segmento sera de 373
administradores, cifra que debera ir aumentando en la medida que se vayan aprobando nuevos
proyectos de departamentos. La distribucion de esta demanda en el tiempo, se encuentra en linea
con la proyeccion de entrega de departamentos que se muestra a continuacion pero con un periodo
adicional de 6 meses de desfase, que es el tiempo promedio en que se alcanza la ocupacién del 75%
exigido para generar la convocatoria a la primera asamblea de copropietarios, en donde se debera
proceder a la eleccion de un nuevo administrador.
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Porcentaje de Entrega por Semestre
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Gréfico 15: Estudio Mercado Inmobiliario 1er Sem. 2017, TocToc.Com

5.3.3.2.  Estimacién demanda segmento de departamentos antiguos.

Del total de condominios existentes en las 5 comunas objetivo, y solo nos interesan los
condominios antiguos con mas de 6 afios y hasta los 15 afios de antigliedad, por lo que
proyectaremos la cantidad de condominios dada la oferta de departamentos entre los afios 2002 y
2010, considerando el promedio de unidades por proyecto de la oferta actual (ver tabla).

Tabla 8: Elaboracion propia, en base a consulta SIAC, informacioén del S, afio 2010.

Ao Oferta Las Condes Lo Barnechea Nufioa Providencia Santiago Total general
2002 27 15 16 17 16 78
2003 40 33 12 42 25 116
2004 68 7 15 55 44 165
2005 62 3 35 65 79 245
2006 46 2 45 97 79 256
2007 19 11 43 39 59 183
2008 24 5 23 30 88 209
2009 24 6 7 6 80 169
2010 16 5 7 8 10 41

Total Condominios 326 89 203 358 480 1,462

En 5 comunas, tenemos un total de 1.462 condominios entre 7 y 15 afios de antigliedad. Si a estos
condominios le aplicamos la tasa de disposicion a cambiar de administrador, dada la pregunta de
la encuesta “; Le gustaria que su actual administrador continle trabajando en su comunidad?”:

“¢Le gustaria que su actual administrador continte
trabajando en su comunidad?

Gréfico 16: Elaboracién propia, en base los resultados de la encuesta

Vemos que el 46% de los encuetados de departamentos, esta dispuesto a cambiar de administrador,
por los que, de una manera bastante simplificada, nuestra demanda potencial en este segmento sera
de 1462*0.46, es decir, 672 condominios.
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6. FORMULACION ESTRATEGICA

La definicion del plan estratégico, comenzara con la identificacion de los factores criticos de éxito,
identificados a partir del Analisis FODA, el cual se desprende del analisis del entorno, la industria,
la investigacion de mercado y un anlisis VRIO® dada una hipotética implementacion de la
administradora de condominios “Somos Comunidad” (A fin de visualizar las fortalezas y
debilidades). Estos factores, nos permitirdn definirnos una serie de tareas estratégicas las cuales
gracias a las potencialidades tecnolégicas, competitivas y de innovacion de “Somos Comunidad”,
nos permitiran desarrollar la propuesta de valor de la administradora. Esta propuesta de valor, sera
el resultado de poner al cliente al centro de la estrategia, a fin de fortalecer el vinculo con los
copropietarios, tal como lo propone Arnoldo Hax en el Modelo Delta®**, buscando asi satisfacer al
cliente, més alla de la entrega del servicio de administracion.

6.1. ANALISIS FODA

El analisis FODA, corresponde a una sintesis del analisis del entorno y la industria (analisis
externo) que nos permitiran la identificacion de las oportunidades y amenazas, a los que se vera
enfrentada Somos comunidad, las cuales detallamos a continuacion:

a) Oportunidades

e Existe en el pais una agenda de productividad, innovacion y crecimiento, que apoya
la generacion de empresas que incorporen tecnologia e innovacion en sus modelos
de negocio.

e La concentracion poblacional en la region metropolitana y la disminucién del
namero de integrantes de los grupos familiares, impulsa la concentracion de la
poblacién en los centros urbanos y el crecimiento vertical de la ciudad.

e El bajo nivel de innovacion tecnoldgica en la pequefia y mediana empresa a nivel
nacional, favorece la generacion de un alto grado de diferenciacién en las PYMES
que si incorporan la tecnologia e innovacion como parte de sus procesos productivos
y de negocio.

e La ley 19.537, de copropiedad inmobiliaria, establece un marco legal claramente
definido, y menciona de forma explicita las atribuciones, facultades, derechos y
obligaciones del administrador.

e EIl mercado de las administradoras de condominios se encuentra muy atomizado y
en general poseen un muy bajo nivel de diferenciacion.

¢ No existe un competidor dominante en el mercado y en general hay baja rivalidad
entre los competidores.

e Un 46% de los encuestados, menciona que no seguiria con su administrador actual.

b) Amenazas
e La reforma laboral, podria generar inconvenientes para el crecimiento del sector
inmobiliarios, lo que haria disminuir la demanda potencial del mercado objetivo.
e La reforma tributaria también podria perjudicar el crecimiento del mercado
inmobiliario producto del alza de precios por la aplicacion del IVA.

33 Barney, Jay B. (1991). Firm resources and sustained competitive advantage. Journal of Management, Vol.17, Pp. 99-120
34 Arnoldo C. Hax. The Delta Model. Reinventing Your Business Strategy
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El bajo crecimiento econdmico podria perjudicar las ventas de departamentos
nuevos Yy una caida del sector inmobiliario.

El costo de ingreso al mercado para nuevos competidores es relativamente bajo

El acceso a tecnologias y softwares de administracion es bajo.

Existe un alto poder de negociacion de los proveedores de mantenciones de
ascensores.

o Analisis VRIO.

Para el caso del estudio de las fortalezas y debilidades de la empresa (analisis interno), nos
apoyaremos en los principales hallazgos recogidos de la investigacion de mercado para poder
aplicar el modelo desarrollado por Barney (1991), llamado VRIO, el cual se centra en analizar los
recursos de la empresa. A continuacion presentamos el analisis VRIO de somos comunidad:

RECURSOS

Figure 9: Analisis VRIO "Somos Comunidad SpA". Fuente: Elaboracién propia

éEs éEs éEs dificil ~ ¢Es posible de

Sintesis Implicancia Competitiva

Valioso? Raro? de Imitar? explotar?
La administradora contara con un equipo de administradores con formacion
Humanos 9l NO 9 9 p‘ro.fesio'nal y ?apacitados entodo lo r‘eferente a los aspectos Iegales' y Ventaja Competitiva
administrativos, sin embargo, dado lo valioso de este recurso, la ausencia del
personal de conserjeria o de aseo, podria gatillar en el descontento general.
Financieros 9l NO NO g El administrar varios colndominios, permite la posibil'idétl:l fie ge'ne'rar economias lgualdad Competitiva
de escala, sin embargo esto no es raro ni dificil de imitar.
La incorporacion de software tecnolégico de administracion generara un alto
Tecnoldgico Sl Sl NO Sl nivel de transparencia, sin embargo este, no serd un software propio y se podria Ventaja Competitiva
imitar.
Dada la cercania entre las comunas seleccionadas como mercado objetivo, es
Infraestructura Sl NO NO Sl posible implementar un modelo de atencién semipresencial y la ubicacion de Igualdad Competitiva
oficinas en el centro de Santiago facilitaria este modelo.
B 9 NO NO NO Dificultad para allcce'z?er y contactar a los miembro.sl del comité de administracion Desventaja Competitiva
podria dificultar el proceso de generacidn de nuevas ventas

A partir del andlisis VRIO desarrollado, procederemos a completar el FODA con las Fortalezas y
debilidades encontradas:

c) Fortalezas

Dado que la administradora tendré un grado de diferenciacion importante, este sera
dificil de replicar o encontrar en igual nivel de calidad, dado lo atomizado del
mercado.

El mercado de condominios de departamentos seleccionado como mercado
objetivo, se encuentra concentrado en comunas de facil acceso entre si, lo que
facilita el desplazamiento para la gestion en terreno del administrador.

Existe la posibilidad de generar economias de escala en funcion del volumen de
condominios administrados.

Dada la cercania existente entre las comunas que fueron seleccionadas como nuestro
mercado objetivo, es posible implementar un modelo de atencion semipresencial, lo
gue se encuentra en linea con la baja importancia que se le da, por parte de los
copropietarios, a que el administrador este presente fisicamente todo el tiempo en
la comunidad, posibilitando que un administrador pueda estar a cargo de mas de un
condominio, lo que traera reduccion de costos en Recursos Humanos.

La incorporacion de software tecnoldgico de administracion podria generar un alto
nivel de transparencia en el cobro de los gastos comunes, lo que se encuentra en
linea con las caracteristicas méas valoradas de un administrador ideal.
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La administradora contard con un equipo de administradores con formacion,
profesional y capacitados en todo lo referente a los aspectos legales de la
administradora, el cual es uno de los aspectos considerados por los miembros del
comité de administracion a la hora de seleccionar a su administrador.

d) Debilidades

El cambio de administrador solo puede ser realizado por el comité de administracion
0 una asamblea extraordinaria de copropietarios, lo que dificulta la captacion de
nuevos clientes.

La gestion de los recursos humanos es clave en los niveles de satisfaccion de los
copropietarios, ya que por ejemplo, la ausencia del personal de conserjeria o de aseo,
podria gatillar en el descontento general de los habitantes del condominio y
perjudicar la percepcion de la calidad de nuestro servicio.

Dado que el software tecnologico que se implementara, no sera un software propio
de la administradora (proveedor de software externo), este podria no adaptarse
100% bien a la realidad del condominio.

Bajo nivel de reconocimiento en el mercado dado que se trata de una empresa nueva.
Dificultad para acceder y contactar a los miembros del comité de administracion
podria dificultar el proceso de generacion de nuevas ventas.

o Conclusiones y Alternativas Estratégicas dado el FODA.

Como conclusion podemos ver que existen una serie de debilidades y amenazas presentes en este
plan de negocio, sin embargo, a partir de las fortalezas del proyecto y las oportunidades detectadas,
buscaremos minimizar esto riesgos y soslayar las dificultades que se presenten en el proyecto. A
continuacion presentaremos 4 estrategias que ayudaran en esta tarea.

i.  Estrategia FO (utilizar fortalezas para aprovechar oportunidades):

Aprovechar el potencial de innovacion de la administradora mediante la
incorporacion de tecnologia y softwares de administracién para destacar en el
mercado y lograr diferenciarse rapidamente de la competencia.

Cumplir cabalmente con las responsabilidades legales de los administradores de
condominios, e informar a los potenciales clientes sobre ellas, a fin de que puedan
identificar cuéles de estas responsabilidades no la estan cumpliendo sus actuales
administradores, a fin de gatillar su intencién de cambio.

Aprovechar la cercania de las comunas en las que nos especializaremos, para
informarle a los copropietarios de horarios de atencion en distintos sectores de
Santiago.

ii.  Estrategia FA (utilizar fortalezas para disminuir amenazas):

Desarrollar eficiencias y reduccién de costos en la administracion de los
condominios, aprovechando las economias de escala, a fin de poder responder ante
la amenaza de nuevos competidores.

Desarrollar una alianza estratégica con el proveedor de software de administracion
a fin de desarrollar funcionalidades propias para “Somos Comunidad”.

iii.  Estrategia DO (Aprovechar oportunidades para superar debilidades):
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e Disminuir el gasto en marketing, enfocandose en camparfias de marketing directo
dirigido hacia los miembros del comité de administracion.

e Realizar capacitaciones al personal del condominio, a fin de que estos transmitan
los valores de calidad de servicio de la administradora, hacia los copropietarios.

Estrategia DA (minimizar debilidades y evitar amenazas):

e Buscar un software tecnoldgico que se adapte lo méas posible al modelo de negocio
de “Somos Comunidad”, y que permita resaltar nuestras caracteristicas
diferenciadoras por medio de la incorporacion de opciones adicionales al software

e Generar periodicamente charlas gratuitas informativas sobre los roles y
responsabilidades del comité de administracion, a fin de generar redes de contacto
con ellos.
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6.2. FACTORES CRITICOS DE EXITO

Dado los antecedentes recogidos de los hallazgos realizados en la investigacion de mercado,
podemos comenzar a concluir cuales seran los factores criticos de éxito (FCE) que debemos tener
presente para el desarrollo de una estrategia exitosa de “Somos Comunidad”, lo que nos ayudara a
posicionarnos rapidamente en el mercado de la forma en que queremos ser vistos por nuestros
clientes. Estos factores estaran enmarcados dentro de 6 ejes principales desarrollados en la
investigacion de mercado, en donde para cada uno de ellos identificaremos competencias claves a
desarrollar para posicionarnos en el mercado.

a) Factores claves referentes al mercado y el entorno:

Los comunas seleccionadas como mercado objetivo presentan un crecimiento
inmobiliario sostenido y al ser cercanas entre si, facilita la gestion de los
condominios ubicadas en ellas.

Dado que un 88% de los competidores no utilizan softwares de gestion, y existe
disposicion al cambio, resaltar el uso de esta herramienta de gestién en las charlas
gratuitas a brindar a miembros de comités de administracion de distintos
condominios, a fin de aumentar la percepcion de diferenciacion, generar redes de
contacto entre miembros de los comités de administracion y lograr diferenciarse
rapidamente de la competencia para atraer a una amplia cartera de nuevos clientes
mediante campafas de marketing directo.

b) Funciones claves del servicio de administracion:

Control y gestion “transparente” de los gastos comunes, pagos de cuentas y
compromisos con proveedores del condominio.

Implementacion de tecnologias y generacién de procedimientos de seguridad en el
condominio con implementacion de tecnologias que ayuden a generar una mayor
sensacion de seguridad en los copropietarios y permitan el control de los accesos.

c) Caracteristicas esenciales del administrador y el servicio de Administracion:

Que el personal a cargo de la administracion del condominio sea una persona
“Responsable” y que desarrolle su trabajo con marcados valores de “Honestidad”,
“Etica” y “transparencia”.

Que el administrador sea profesional, eficiente y proactivo, y que exista una rapida
y facil comunicacion entre el administrador y la comunidad, facilitando ademas la
organizacion de los copropietarios del condominio.

d) Operacion y Funcionamiento del Condominio:

Ser mas eficiente en el uso de los recursos del condominio a fin de buscar
oportunidades para reducir los gastos comunes.

Implementar una plataforma tecnoldgica que permita un facil y rapido acceso a los
registros historicos de gastos comunes y permita tener mejores opciones de pago de
los GG.CC.

Generar un mecanismo para un rapido levantamiento y solucion los posibles
problemas e imprevistos del condominio e Implementacion de un calendario de
visitas al condominio, con horarios establecidos y una frecuencia definida, que
facilite el contacto con la comunidad.
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Claramente, la consideracion de estos factores en nuestro modelo de negocio, permitiran penetrar
el mercado de una forma mas rapida y efectiva, y darnos a conocer como una administradora de
condominio preocupada de las necesidades de los copropietarios.

6.3. TAREAS ESTRATEGICAS

Para el desarrollo de un adecuado plan estratégico, que considere de forma adecuada los FCE
levantados en el apartado anterior, desarrollaremos 4 tareas estratégicas que permitiran sustentar el
desarrollo del plan, mediante la formulacion de opciones estratégicas que se evaluaran desde el
punto de vista del modelo Delta de Arnoldo Hax, tal como se presenta en el siguiente esquema:

Potencial de
innovacion

Integracién de
tecnologias

Propuesta de
Valor

Competencias
y opciones
estratégicas

Figure 10: Elaboracion Propia, en base a Modelo Delta.
6.3.1. Potencial de Innovacion

Como ya hemos mencionado anteriormente, el mercado de las administradoras de condominios es
un mercado muy atomizado, en donde existe un nimero importante de administradores con un bajo
nivel de profesionalizacion y que se dedican a este negocio practicamente de forma amateur®.
Claramente, este hecho, nos pone por delante enormes oportunidades para la implementacién de
innovacion en nuestro proyecto que nos permita diferenciarnos rapidamente del resto de los
participantes del mercado, adoptando un enfoque centrado en el cliente, sin pensar tan solo en el
producto. Este potencial de innovacion lo evaluaremos en 2 dimensiones claves para el servicio.
La dimension externa de cara al cliente y la dimension interna, de cara a los procesos y servicios
entregados.

i.  Dimension externa (Cliente):

Las dimisiones externas, de cara al cliente las tomaremos a partir de 4 de los 7 ejes identificados
para la determinacion de los factores criticos de éxito, los cuales seran:

a) Factores claves referentes al mercado y el entorno: Aqui se levantan 2 FCE, los cuales nos
demuestran que existen factores en el mercado que posibilitaran el éxito del negocio. El
primero de ellos es el constante crecimiento del sector inmobiliario en las comunas
seleccionadas como mercado objetivo, lo cual nos permitira gozar de una alta demanda
potencial. Lo segundo es que la mayor parte de los administradores actuales, no utilizan
softwares de gestion de condominios y existe una alta disposicion al cambio de su actual

35 http://www.t13.cl/videos/nacional/video-reportajes-t13-tiene-problemas-gastos-comunes
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administrador, lo que representa una clara oportunidad para que a través de charlas
informativas con temas de interés para miembros de comités de administracion generar de
redes de contactos, que faciliten el marketing directo para lograr el éxito en ventas.

b) Funciones claves del Servicio de administracion (Producto): En este punto, levantamos 2
FCE los cuales tienen relacion con desarrollar una adecuada gestion de administracion,
preocupandose de la transparencia en el cobro de los gastos comunes, la mantencion de
instalaciones y areas verdes y la incorporacion de tecnologias que generen cercania con el
cliente y aumenten los niveles de transparencia y seguridad, por lo que en este aspecto
existe un importante potencial de innovacion en el tipo de servicio a entregar.

c) Caracteristicas esenciales del administrador y del servicio de administracion ideal (Valor):
Son los aspectos claves que los copropietarios esperan de un buen administrador y que
pueden generar un grado de satisfaccion que supere sus expectativas, generando valor para
los copropietarios. Aqui la implementacién de un sistema de informacion transparente y
confiable, asi como la calidad profesional, responsabilidad y honestidad del administrador,
parecen ser un elemento clave para que los copropietarios sientan que el servicio entregado
va mas alld del “producto”, sino que también existe preocupacion por la generacion de
relaciones de largo plazo, facilitando la organizacion de estos en el condominio, mediante
la implementacion de canales de comunicacion y colaborar activamente en las reuniones y
asambleas extraordinarias.

ii. Dimensioén interna:

Las dimensiones internas son aquellas propias del negocio y la operacién del servicio de
administracion y es en donde situaremos el otro eje de FCE levantados anteriormente:

a) Operacion y Funcionamiento del Condominio (Procesos): esto corresponde a los procesos
claves que permiten generar un adecuado servicio de administracion a los copropietarios.
La diligente recaudacion de los GG.CC, el control de la morosidad, la incorporacion de
tecnologias para permitir el acceso a los registros histéricos de pagos de GG.CC, vy el
planificar y comunicar de forma oportuna a los residentes del condominio sobre las
mantenciones mayores, tiene un gran efecto en la mejora de la relacion con los
copropietarios, reduce los reclamos y permite tener mas tiempo para negociar precios con
los proveedores. Todo esto, junto con el eficiente uso de recursos del condominio, dejan
espacio a un abanico de oportunidades para la innovacién en esta dimension.

6.3.2. Integracion de tecnologias

Dado los antecedentes mencionados anteriormente, la incorporacion de tecnologias juega un rol
clave de cara al servicio que se espera poder ofrecer a las comunidades de condominio, es por ello,
que la seleccion del software tecnologico a utilizar cobra vital importancia, y es primordial que la
herramienta seleccionada logre cubrir completamente todas las necesidades de gestion en donde
encontramos que existe potencial de generar valor para los copropietarios y logre generar
diferenciacion respecto al resto de los servicios de administracion.

Dentro del mercado existe una serie de proveedores de servicios tecnoldgicos que poseen
funcionalidades acordes a las necesidades del modelo de negocio de “Somos Comunidad”, y que
ademas son accesibles a precios bastante adecuados, por lo que no se considerara que el desarrollo
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de una plataforma tecnoldgica propia sea necesario. En el capitulo correspondiente al disefio del
modelo de negocio se procedera a evaluar al proveedor de este tipo de servicios.

6.3.3. Propuesta de Valor

La propuesta de experiencias de valor, se realizara considerando los dos segmentos de mercado en
los cuales pretendemos penetrar y que revisamos en el apartado 6.3.1.5. Para los cuales tendremos
como objetivo principal, fortalecer el vinculo existente entre los copropietarios y “SomoS
Comunidad”, a partir de experiencias de mejor servicio, experiencia de satisfaccion y soluciones
integrales al cliente y apropiacion de valor, considerando las potencialidades de innovacion
levantadas y la integracion de tecnologias que utilizaremos en la administradora.

a) Experiencias del Servicio:

Entrega de un servicio de administracion novedoso con enfoque en el uso de
tecnologias de informacidn, que faciliten la conectividad entre el administrador y el
copropietario, para control de gastos comunes y opcion de pago online, registros
historicos, rapido acceso a los temas de interés para la comunidad como: facturas
de proveedores, cotizaciones de servicios, y mantenciones mayores.

Atencion agil, cordial y cercana del administrador con los habitantes de la
comunidad, con establecimiento de horarios de atencion presencial en la comunidad
y via atencion telefénica y correo electronico, més la implementacion de una
plataforma web para auto-atencién mediante sistema de ticket con respuesta rapida,
dentro de 24 hrs a 48 hrs, dependiendo del tipo de requerimiento.

Calendario anual de mantenciones mayores, a fin de que los habitantes de la
comunidad puedan planificar los meses de mayores gastos.

Implementacion de servicio de reserva online de instalaciones como Quinchos y
sala multiuso, con definicion de nimero maximo de reservas por copropietario
segun lo acordado por el comité de administracion.

Generacion de sistema de control de accesos via app, que permita el auto control de
los accesos por parte de los residentes.

b) Experiencia de satisfaccion y soluciones integrales al cliente

Colaborar activamente en las reuniones y asambleas extraordinarias del
condominio, entregando la posibilidad solicitar asesoramiento juridico en el caso
que el comité de administracion asi lo requiera.

Implementar un sistema de registro de participantes en las reuniones y asambleas
de copropietarios, junto con un sistema de votacion electrénica que identifique a los
copropietarios habilitados para votar.

Entrega del servicio de auditoria de gestion al comité de administracién, para la
evaluacion de desempefio de los servicios de administracion anteriores a la entrada
de “Somos Comunidad”.

Catalogo de proveedores de diversos tipos de servicios, de comin demanda entre
los habitantes de las comunidades de departamentos, en donde los usuarios de
“Somos Comunidad” podran dejar evaluaciones, comentarios y recomendaciones,
sobre los servicios utilizados.
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c) Consolidacion del sistema.

e Generacion de lealtad en los copropietarios dados el alto nivel de calidad de servicio
entregado.

e Generacion de relaciones de largo plazo con los copropietarios e integrantes del
comité de administracion

e Generar la percepcion de servicio Unico y de calidad, diferente a cualquier otro
existente en el mercado

e Recomendacion entre los miembros de los comités de administracion de distintos
condominios, dado las redes que se generen en las charlas para miembros de comité
de administracion que “Somos comunidad” generé.

6.4. COMPETENCIAS CLAVES Y SELECCION DE OPCIONES ESTRATEGICAS

A continuacion presentaremos el conjunto de opciones estratégicas que pretenderemos desarrollar
para Atraer — Satisfacer y Retener al cliente a fin de obtener el éxito de “Somos Comunidad”.

dominante

Amplitud
Horizontal .

[ Intercambio

relacion con el cliente

[ Redefinicion de la } [ Diferenciacion

Figure 11: Elaboracién propia, en base a Modelo Delta de Arnoldo Hax.

6.4.1. Competencia por diferenciacion.

Seleccionamos esta competencia, perteneciente a la esquina de “Mejor producto”, ya que se
encuentra en linea con el tipo de servicio de administracién que se desea lograr ofrecer a los
clientes de “Somos comunidad”, el cual poseera un conjunto de funcionalidades adicionales que lo
harén un producto Unico, dificil de imitar y que nos permitira obtener una mejor disposicién a pagar
de los copropietarios por el servicio.

6.4.2. Competencia por redefinicion de la relacion con el cliente
Dado que la propuesta de valor tiene como fin la consolidacion del sistema mediante la generacion
de relaciones de largo plazo con los copropietarios y miembros de comité de administracion, nos

enfocaremos para que el cliente sienta una experiencia de servicio Unica a los largo de todo el ciclo
de vida del servicio entregado.
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6.4.3. Competencia por amplitud horizontal

La integracion con diversos tipos de servicios, de comin demanda entre los habitantes de las
comunidades de departamentos, y la entrega de auditorias de gestion de los administradores, nos
hacen seleccionar esta competencia que busca satisfacer la mayor parte de las necesidades de los
copropietarios en un unico lugar.

6.4.4. Competencia por intercambio dominante

Esperamos poder alcanzar esta competencia en el mediano plazo, gracias a la implementacion de
las tecnologias de informacion en la interaccion de la administracion, proveedores, copropietarios
y comité de administracion, lo que nos permitira posicionar la interfaz y el modelo de negocio,
consolidando el sistema. Con un importante papel de nuestros clientes, ya que ellos mismos, por
medio de recomendaciones, seran el motor de crecimiento de somos comunidad.

6.5. DEFINICION DE MISION Y VISION DE LA ADMINISTRADORA

La definicion de la mision y la vision de “Somos Comunidad”, debe ser la guia y el aliciente que
ayudara a la organizacion a orientar el desarrollo de las competencias estratégicas definidas en el
apartado anterior, siendo esta una clara definicion del rol y razén de ser de “Somos comunidad
SpA” y de cdmo queremos ser percibidos como empresa por nuestros clientes, y que sirva de guia
a todos los miembros de la organizacion.

6.5.1. Mision

Entregar de un servicio profesional de administracion, de calidad, novedoso, cercano, &gil y
trasparente, centrado en satisfacer las necesidades del condominio, los copropietarios y del comité
de administracion, mediante el uso de tecnologias de informacion, que: sirvan de apoyo a la gestion
del administrador, faciliten el acceso de los copropietarios a informacion de interés, y permita
integrar diversos servicios complementarios que faciliten el diario vivir de la comunidad.

6.5.2. Vision

Ser un referente de calidad, innovacién y profesionalismo en la industria de administracion de
condominios.
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7. DESCRIPCION DEL SERVICIO Y DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO

7.1. DESCRIPCION DEL SERVICIO

El servicio ofrecido se diferenciaré de los actualmente disponibles en el mercado por su foco en el
Copropietario, su base en el uso de tecnologias de la informacién e implementacion de estrategias
de satisfaccion del cliente y su calidad de servicio, lo que permitird a todos los habitantes de los
condominios que “Somos Comunidad” administré, contar con altos niveles de trasparencia y
confiabilidad en el pago de sus gastos comunes y contar con vias de comunicacion expeditas y
cercanas con el administrador.

En este punto, y en linea con lo definido en el capitulo N°6 (Formulacion Estratégica), el servicio
ofrecido tendra las siguientes caracteristicas de servicio:

Adecuada gestion de administracion, preocupandose de la transparencia en el cobro
de los gastos comunes, la mantencion de instalaciones y areas verdes y la
incorporacion de tecnologias que generen cercania con el cliente y aumenten los
niveles de transparencia.

Contar con un equipo Profesional, y expertos en Administracion de Condominios,
con atributos y competencias, que las comunidades valoran y piensan que un
administrador ideal deberia tener (Responsabilidad, Conocimientos Financieros,
velar por los ahorros de la comunidad y ser proactivo®), son factores claves para la
calidad de servicio que se pretende instaurar como principal caracteristicas
diferenciadora en “Somos Comunidad”, todos los administradores a cargo de los
distintos condominios, contaran con al menos titulo técnico profesional, de minimo
dos afios de duracion, y seran capacitados con cursos de administracién de
condominios e induccion en el conocimiento de los valores de “Somos
Comunidad”, a fin de resguardar, la calidad profesional, responsabilidad y
honestidad del administrador.

Generar relaciones de confianza con los copropietarios, para que sientan, que el
servicio entregado por “Somos Comunidad”, va mas alla del “producto en si”, y que
existe preocupacion por generar relaciones de largo plazo con los copropietarios,
facilitando la organizacion de estos en el condominio, implementando de canales de
comunicacion y colaborando en reuniones y asambleas.

A fin de lograr este objetivo, se pretende disponer de una serie de servicios
“individuales externos”, por medio de la pagina web de “Somos Comunidad”, en
donde los copropietarios, de los distintos condominios administrados, podran ver
un listado con los proveedores de servicios tales como: gasfiteria, limpieza de
alfombra, fumigacion, paseo de mascotas, ventas a domicilio, niferas, etc... de
comun uso en las comunidades de edificio y que convertiran en un valor agregado
adicional al servicio ya entregado.

3 Fuente: Estudio Administradores de Comunidades, “partners&friends”, 2010.
http://www.metrogas.cl/administradores/userfiles/file/Informe%20Resultados%20Estudio%20Administradores.pdf
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7.2. DISENO DEL MODELO DE NEGOCIO

En esta etapa, se realizard un andlisis la organizacién que buscara definir el Modelo de Negocio.
Para ello, utilizaremos como punto de partida, el Modelo Canvas, el cual aplicamos para “Somos
Comunidad”. Esto nos permitira tener una vision mas clara de la empresa y comenzar a definir la
serie de actividades relacionada que crearan valor para los copropietarios y que nos ayudara a
definir la cadena de valor involucrada, para finalmente terminar con el disefio organizacional
tentativo que tendra la administradora de Condominios.

El modelo de negocio de “Somos Comunidad”, deberd estar sustentado en 3 pilares,
complementarios entre si, que permitiran la generacion de sinergias y ayudaran a potenciar la
cartera de clientes de la Administradora. Estos pilares se pueden apreciar en la siguiente figura:

Servicio de Control de Gastos Online,

Concentracion de oferta de servicios
complementarios para los habitantes
de la comunidad

Gestion de Recursos Humanos,
detalle de Servicios e informacion
general comunitaria.

Gestion Profesional e Integral de
Administracion de Condominios.

Figure 12: Modelo de Negocio, fuente elaboracion propia.

En base a estos pilares desarrollaremos el CANVAS de “Somos Comunidad SpA”, el cual nos
permite tener una vision mas clara del modelo de negocio de la empresa (ver Figura 12).
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Figure 13: CANVAS "Somos Comunidad Spa", Elaboracién Propia.
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La estructura de negocion detallada en el CANVAS, estara sustentado en el esquema V4 “Business
Model Generation™’, que posee 4 dimensiones que desarrollaremos en sus aspectos principales y
que ahondaremos para mayor detalle en el anexo 6. EI resumen de los principales componentes del
modelo CANVAS y dimensiones del “Business Model Generation”, son las que se presentan a
continuacion:

- Propuesta de valor:

o Producto y Servicios: servicio de administracion novedoso con enfoque en el uso
de tecnologias de informacidn, que faciliten la conectividad entre el administrador
y el copropietario, para un transparente control de sus gastos comunes, registro
histérico de pagos, disposicion de canales de pago online y acceso rapido a la
informacion de interés para los habitantes de la comunidad.

o Elementos de valor adicionales:

= Atencion agil, cordial y cercana del administrador con los habitantes de la
comunidad, con establecimiento de horarios de atencion tanto presencial en
la comunidad como via plataforma telefénica y canales digitales.

» Plataforma web de “somos comunidad”, que permita el acceso de los
copropietarios al registro de facturas de proveedores, y cotizaciones de
servicios

= Servicio de reserva online de instalaciones, con posibilidad de definir los
limites de reservas por copropietario.

= Sistema de control de accesos via App, que permita el auto control de los
accesos por parte de los residentes.

- Arguitectura de valor (asociados, actividades vy recursos claves):

o Arquitectura tecnoldgica

El software y la plataforma tecnoldgica a implementar son de vital importancia para el
éxito de la estrategia de “Somos Comunidad”, por lo que esta, debe poseer al menos las
siguientes funcionalidades:

= Controlar y gestionar la emisién de los gastos comunes del condominio.

= Acceso a los registros histéricos de gastos comunes.

= Registro de pagos y control de copropietarios morosos.

= Servicio de comunicacion entre administrador y copropietarios que permita

informar adecuadamente las reuniones, asambleas extraordinarias, etc.

= Registro de proveedores.

= Planificacion y control de gastos

= Registro y control de accesos.

= Apoyo a la gestion contable y pago de remuneraciones.

= Pago de GG.CC online.

37 Al-Debei, M. M., & Avison, D. (2010). Developing a unified framework of the business model concept. European Journal of
Information Systems.
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Dentro de las empresas que ofrecen plataformas tecnoldgicas para la gestion de
gastos comunes, revisadas en el capitulo N° 4, apartado 2.3, hemos evaluado a 5
proveedores de Servicios de Softwares.

= Comunidad Feliz

= Miconserje.cl

= Tugastocomun.cl

= Kastor.cl

= EdiPro

De estas 5 empresas, si bien existen diferencias significativas en precio, en general,
el precio por el servicio no es demasiado alto, Promedio entre las 5 empresas de
2,15 UF mensuales, lo que prorrateado por un condominio promedio, de 200
departamentos, el proveedor con el precio méas bajo, tiene un costo mensual de $135
por Departamento (Migastocomun.cl y EdiPro) versus $540 por departamento, el
costo promedio mas alto (Comunidad Feliz). Si bien la diferencia es significativa,
el costo por departamento no es alto, por lo que la eleccién del software se basara
principalmente en aquel que presente mejores funcionalidades, y se encuentre méas
alineado a la oferta de servicios que se pretende entregar en “Somos Comunidad”.
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Figure 14 : Analisis comparativo proveedores de Softwares

Del Cuadro presentado en la Figura N°13, podemos apreciar que el Software de
“Comunidad Feliz”, posee la mayor cantidad de funcionalidades y es el mas flexible
en cuanto a precio, ya que posee 3 versiones, las cuales van desde las 2 UF
mensuales, hasta las 4 UF mensuales en su version full con servicio de Control de
accesos, por lo que le puede dar a las comunidades la opcion de elegir el tipo version
a utilizar, segun sus necesidades. El detalle de las potencialidades del Software

seleccionado se presenta en el anexo 6.1.

o Infraestructura organizacional.

La infraestructura organizacional de “Somos Comunidad”, crecerd en la medida que
crezca la cartera de condominios a administrar, por lo cual disefiaremos una estructura
organizacional “basica o de puesta en marcha” la cual tendré sentido mientas el nimero
de condominios administrados no supere las 5 unidades. A partir de 6 0 mas unidades
de condominios administrados, utilizaremos la estructura organizacional ‘“normal”, la
gue tendra una estructura base que crecera en cuanto al nimero de personal en el area
de administracion, finanzas y RRHH, nimero de Administradores Jefes y asistentes de
administracion segun el crecimiento de la cartera de clientes.

El detalle de la estructura organizacional basica y normal se presenta en detalle en el
anexo 6.2.
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- Red de valor (relacién con los clientes y asociados claves):

Es de vital importancia para el modelo de negocio de somos comunidad contar con excelentes
relaciones con los proveedores de servicios para la mantencion de los equipos e instalaciones
de los condominios, junto con la generacion de alianzas estratégicas con proveedores de
servicios complementarios que permitan generar soluciones integrales para los habitantes de
los condominios. La generacion de la red de valor tendré la siguiente estructura:

o Generacion de relaciones con proveedores: Dado el potencial de demanda que lograra
generar “Somos Comunidad” gracias a que la administracion de un conjunto de
condominios, el mantener buenas relaciones con los proveedores, es de vital
importancia para mantener un servicio de calidad, con costos acotados y lograr negociar
buenas condiciones para el pago de las obligaciones.

o Implementacion de plataforma de servicios complementarios: La generacion de una red
de servicios complementarios que faciliten el diario vivir de los habitantes de las
comunidades y su disposicion en la plataforma tecnoldgica para el uso de los
copropietarios, es de vital importancia para la generacion de una percepcién de valor
superior y la entrega de una solucion integral para el cliente.

Dado la importancia de la generacién de esta red para los objetivos estratégicos, seré el Gerente
General de la Administradora el encargado generarla y de supervisar su desarrollo, y el personal
se soporte técnico estara a cargo de su implementacion en la plataforma tecnoldgica.

- Finanzas de valor (estructura de Costos e Ingresos):

Corresponde a la informacion relacionada a costos, precios y estructura de ingresos de la
Administradora, los cuales detallaremos en mayor profundidad en el apartado de la evaluacion
técnica y econdmica del proyecto. Sin embargo, a modo de tener una cuantificacion inicial de
los costos, e ingresos, detallaremos en el anexo 6.3, el costo del plan de la Estructura
Organizacional (egresos), Capacitaciones (Egresos) y precio del servicio de administracion
(ingresos). Segun lo detallado en el anexo, pensado en una cartera de 10 condominios
habitacionales, la utilidad neta del servicio de Somos comunidad serd de $1.622.000.-
mensuales (Calculo de Servilleta).
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8. PLAN DE IMPLEMENTACION ESTRATEGICA

El plan de implementacion estratégica, correspondera al conjunto de etapas dentro del proyecto,
que permitiran la adecuada ejecucion de la estrategia para alcanzar los objetivos de la
administradora. Para ellos, la planificacion estratégica contempla el desarrollo de 3 etapas claves:
el desarrollo de un plan de Marketing, un plan de operaciones y un plan de gestién de recursos
humanos, los cuales se mencionan a continuacion:

8.1. PLAN DE MARKETING

Corresponde a la instrumentacion de la estrategia de marketing, en donde, ya explicadas las
decisiones estratégicas, se estara en condiciones de elaborar el marketing mix (definicion de las
estrategias de producto, plaza, precio y promocion, de manera tal de optimizar el uso de los recursos
disponibles y asi cumplir con los objetivos de permanencia en el tiempo, crecimiento sostenido y
participacion deseada acorde a la estrategia del negocio planteadas con anterioridad.

Dado que el diagnostico de la situacion de la industria ya fue abordado en el capitulo 5.2, la
segmentacion, se realizo en el apartado 5.3.1.5 y la estrategia se especificd claramente en el capitulo
6.4, estos temas no se consideraran dentro de las fases del plan de marketing establecido en la
siguiente figura:

Fases del plan de marketing

I
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desarrolladas en interna externa i
’ ! 1
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Figure 15: Elaboracion propia, en base a pasos fundamentales para elaborar un plan de marketing,
www.comensandodecero.com

Dado lo anterior, comenzaremos a desarrollar el plan de marketing desde la Fase estratégica, con
la definicion de los Objetivos estratégicos del Plan, describir el posicionamiento que queremos
lograr en nuestro mercado objetivo y concluir con la identificacion del marketing mix a utilizar
para alcanzar los objetivos estratégicos del plan de marketing.
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8.1.1. Objetivos Estratégicos del Plan de Marketing

Para la definicion de los objetivos estratégicos del plan de Marketing, debemos tener presente el
analisis situacional de “Somos Comunidad” y la formulacién estratégica que definimos para
alcanzar el éxito de la empresa en las 3 esquinas del tridngulo del Modelo Delta, y que estos estén
alineados con la mision y vision de “Somos Comunidad”. Es por ello que los objetivos estratégicos
del plan de Marketing son los siguientes:

- Objetivo General:

Desarrollar una estrategia de posicionamiento y penetracion en el mercado objetivo que nos
permita alcanzar una cartera de 30 condominios en un plazo de 5 afios, a traves de la combinacion
Optima de las herramientas del marketing mix, a fin de que los copropietarios y los comités de
administracion, de los condominios que “Somos Comunidad” administre, perciban un producto
diferenciado y que entrega soluciones integrales al cliente, mas alla del servicio en si.

- Objetivos Especificos:

o Definir el posicionamiento alineado con la estrategia, de “Somos Comunidad” en
los dos grupos de mercado objetivo que se desea penetrar.

o Establecer una combinacion adecuada de herramientas del marketing mix que nos
permitan ser percibidos segun los lineamientos estratégicos definidos.

o Establecer el precio éptimo del servicio que nos permita alcanzar la participacion
de mercado esperada y financiar los costos del modelo de negocio, generando
utilidades para los accionistas que rentabilicen su inversion.

o Desarrollar la promocion adecuada para alcanzar la participacion de mercado
esperada.

8.1.2. Definicion de posicionamiento

Como punto de partida para la definicion del posicionamiento estratégico de “Somos Comunidad”,
comenzaremos realizando un breve analisis de las variables mas relevantes desprendidas del
estudio de mercado que nos permitiran definir los atributos e imagen de como queremos ser
percibidos por nuestros clientes, a fin de generar un beneficio funcional en base al servicio
entregado y un beneficio emocional al traspasar los atributos e imagen del servicio de la
administradora a un beneficio emocional para el cliente, produciendo escalamiento y consiguiendo
una posicion de marca que permita penetrar de forma adecuada el mercado objetivo en los dos
segmentos de interés.

Atributos
/_ _\ Beneficio Posicion
\_ _/ Emocional de Marca
Imagen

Figure 16: Elaboracion Propia
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e Atributos e Imagen

Al consultar sobre las caracteristicas que debe tener un administrador ideal, la grafica N°33 nos
muestra que la Transparencia, Responsabilidad y ser Honesto y ético, son las caracteristicas que
mas valoran y que considerarian indispensables en un administrador de condominios ideal. Otra
variable que también alcanza a resaltar, es “Eficiente” en el segmento medio.

Cudles son las 3 caracteristicas indispensables que debe tener "El
Administrador ideal"

Transparencia
Preocupado por los gastos del

Condominio i Responsabilidad
i e BAJ O
Amable Honesto/Etico
0 = MEDIO
Comunicativo Profesional ALTO
Proactivo Eficiente

Gréfico 17: Elaboracion propia, en base a las respuestas de la encuesta.

Al indagar sobre cuéles son las principales funciones del administrador ideal, vemos que las
prioridades son algo distintas por segmento de tramo de GG.CC. Mientras que para el segmento
“Bajo”, las funciones més importantes en orden de importancia son: “Administrar los gastos
comunes”, “buscar opciones de mejora para la comunidad” y “Solucionar problemas del
condominio”, para el segmento “Medio”, las funciones principales son: “Mantener el buen estado
de los equipos y las areas comunes”, “preocuparse por la seguridad” y “Administrar los gastos
comunes”, y finalmente para el segmento “Alto” son: “preocuparse por la seguridad” y
“administrar los gastos comunes”. Otras dos funciones que podemos destacar, que aparecen en los
segmentos Medio y Alto son: “mantener la morosidad controlada” y “Mantener comunicada a la
comunidad”, tal como se puede apreciar en la grafica 34.

Cudles deberian ser las 3 principales funciones de un "Administrador de
Comunidades ideal"

s BAJO
Administreir los Gastos Comunes e MEDIO
Velar por los derechos del personal Mantener en buen estado los equipos ALTO
del condominio 10 y las dreas comunes
. 5 . .
Mantener la morosidad controlada J Solucionar problemas del condominio
Hacer cumplir las normas Preocuparse por la seguridad

Buscar opciones de mejora para la

Mantener comunicada a la comunidad .
comunidad

Gréfico 18: Elaboracion propia, en base a las respuestas de la encuesta.

e Beneficio Funcional:

Tal como definimos en el apartado 6.4., nuestra meta y objetivo principal sera Atraer, Satisfacer y
Retener a los clientes de “Somos Comunidad”, mediante la adopcidon de 4 opciones estratégicas:
Diferenciacion, redefinicion de la relacion con el cliente, amplitud horizontal e intercambio
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dominante. Dado lo analizado, para lograr este objetivo, debemos ser vistos como una
administradora de condominio ideal (Imagen), y para ello, necesitamos desarrollar en nuestros
administradores los valores de transparencia, responsabilidad, honestidad y ética, y resaltar las
siguientes funciones en nuestra propuesta de servicio:

Tabla 9: Funciones principales del administrador ideal, Elaboracién Propia.

Preocuparse por la seguridad

Administrar los gastos comunes

Alto y Medio [Mantener el buen estado de los equipos y las areas comunes
mantener la morosidad controlada

Mantener comunicada a la comunidad

Administrar los gastos comunes

Bajo Buscar opciones de mejora para la comunidad

Solucionar problemas del condominio

e Beneficio Emocional:

Con el desarrollo de la imagen de transparencia, honestidad y responsabilidad con la que queremos
ser percibidos, debemos generar el escalamiento necesario para producir la percepcion de
satisfaccion total y solucion integral de administracién de condominios en los copropietarios,
superando sus expectativas, generando un beneficio emocional que produzca la fidelizacion de
nuestros clientes y nos permita obtener en el mediano y largo plazo una posicion dominate.

e Posicién de Marca

“Somos Comunidad” sera un servicio de administracion de condominios profesional y responsable,
con marcados valores centrados en la honestidad, ética y trasparencia, entregando soluciones
integrales de administracién de condominio con foco en la satisfaccion total de los copropietarios
en las funciones de: Administracion de GG.CC, Mantencidn de equipos e instalaciones, seguridad,
control de morosidad, solucién de imprevistos y busqueda de opciones de eficiencia y ahorro en la
comunidad, optimizando los procesos e incorporando tecnologia en la gestion y administracion, a
fin de generar en el mediano plazo ahorros sustanciales en los GG.CC.

8.1.3. Marketing Mix
i.  Producto
El producto que “Somos Comunidad” ofrecerd a los habitantes de los condominios de
departamentos, estard fundamentado en los 3 pilares ilustrados en la figura n°11, del Modelo de
Negocio, los cuales, serdn complementarios, que generaran sinergias entre si y que permitiran

potenciar la cartera de clientes de “Somos Comunidad”. El detalle de estos pilares, con la gama de
servicios ofrecidos en cada uno de ellos, se detalla a continuacion:

e Gestién Profesional e Integral de Administracién de Edificios y Condominios:

Este pilar ademés de contempla:

o Planificacion y el control presupuestario.
o Administracion de caja de la comunidad.
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o Pago de proveedores y cuentas de servicios.

o Controlar mensualmente la contabilidad de las operaciones del condominio, reportando
al comité o a solicitud de los copropietarios interesados del condominio.

o Prorrateo de gastos y generacion de aviso de cobros de GG.CC. personalizados.

o Control de morosidad y gestion de cobranza.

o Conciliacién bancaria, asesoria en inversiones y eficiente uso del fondo de reserva.

Adicional a las funciones comentadas, este pilar, buscara establecer una relacion cercana y de
confianza con la comunidad en general, con foco en la gestion, coordinacion, planificacion y
control integral de los servicios que la comunidad requiera. Ademas, apoyara la gestion de
asambleas ordinarias y extraordinarias, y se realizara capacitacion permanente a los
copropietarios respecto a los reglamentos de copropiedad de los condominios.

Servicio Tecnoldgico de Control de Gastos, Gestién de Recursos Humanos, detalle de Servicios
e informacion general comunitaria:

Este sera uno de los principales pilares en el servicio diferenciado que “Somos Comunidad”
entregué a sus clientes, el cual se podra concretar, gracias a la incorporacion de las tecnologias
de la informacion vy la utilizacién de un software especializado en la administracion de
condominios, que podrd generar flujos de informacion claros y transparentes con los
copropietarios respecto al cobro de sus gastos comunes, mantenciones, reparaciones, gestion
de recursos humanos, licitaciones y auditorias realizadas en la comunidad. EIl software a
implementar, permitira y una gestion mas &gil y cercana, dada las siguientes caracteristicas:

o Gastos comunes Online.
Generacion de Informes contables y financieros.
Presentar reportes comparativos de gastos e ingresos mes con mes
Sistema completo de Remuneraciones del personal del condominio.
Generar flujos de comunicacion online con los copropietarios.
Ayudar a gestionar la seguridad del condominio.

o O O O O

Concentracién de oferta de servicios complementarios para los habitantes de la comunidad:

Finalmente, somos comunidad pretende ir mas alla de los tipicos servicios ofrecidos por el
comun de las administradoras de condominios, ofreciendo a sus clientes, la posibilidad de
contratar online una serie de servicios de comun requerimiento en las comunidades
habitacionales, tales como: gasfiteria, cerrajeria, servicios de aseo, limpieza de alfombra,
fumigacion, nifieras, paseo de mascotas, veterinarios, asesorias legales, ventas a domicilio, etc.

Para implementar este pilar, “Somos Comunidad”, contard en su pagina web, con una base de
datos de proveedores calificados en los distintos rubros antes mencionados, en donde cada uno
de los copropietarios podra acceder a los servicios ofrecidos y posteriormente entregar sus
comentarios respecto al servicio entregado, lo que serd de gran ayuda para el resto de los
copropietarios a la hora de requerir este tipo de servicios.

Servicios de Apoyo al Comité de Administracion:

Dado que el comité de administracion, es un actor clave en el servicio de condominio que
queremos implementar, adicional a los 3 pilares definidos en el modelo de negocio,
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pretendemos ofrecer una serie de servicios que faciliten las funciones del comité de
administracion:

- Asesorar al comité, para que los reglamentos internos se rijan de acuerdo con los articulos
de la ley copropiedad.

- Programar y coordinar juntas de comité de administracion y de asambleas de
copropietarios. Con un registro via minutas de las reuniones.

- Se ofrece disponer de un servicio de asesoria juridica, en donde un abogado experto en la
ley de copropiedad inmobiliaria, brindara la asesoria necesaria para resolver y asesorar
cualquier asunto juridico o legal que se le presente al comité de administracion.

ii. Plaza

La “Plaza”, comprende las diversas actividades que “Somos Comunidad” llevara a cabo para que
el servicio de administracion, llegue al mercado meta®. A continuacion detallaremos 4 formas
distintas de cumplir este objetivo.

o Venta directa en los condominios:

Mediante esta estrategia, se busca capturar nuevos clientes, mediante la visita directa de las
comunidades. Para ellos tanto en forma presencial como telefonica los asistentes de administracion
y administradores jefe, deben programar reuniones y visitas en terreno con otras comunidades, a
fin de dar a conocer la propuesta de valor de “Somos Comunidad”.

o Internet

Via la pagina web de somos comunidad (www.somoscomunidad.cl), se pretende ofrecer la amplia
gama de servicios que “Somos Comunidad” dispone para los copropietarios. Adicionalmente,
mediante esta pagina web, se puede acceder a demostraciones del software tecnoldgico de gestion
de la administracion utilizado y adicionalmente se podran encontrar los distintos proveedores de
Servicios Adicionales, de comun demanda entre los copropietarios de condominios, y que “Somos
comunidad”, integrard en un solo lugar, para el facil acceso de sus copropietarios, con la
retroalimentacion de sus mismos vecinos respecto a la calidad de los servicios.

[ e ———

. IR, g

Misién y Visidn

CIF R e
f - - S~

Somos

Comunidad

Nosotros administramos tu condominio, ti administra tu vida
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lustracion 1: Disefio tentativo de sitio web, fuente: Elaboracion Propia.

38 Mercadotecnia, Philip Kotler, tercera edicion, Prentice — Hall Inc.
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o Oficina Principal:

Dado que la comuna de Santiago, es una de las comunas de la region Metropolitana mas pobladas,
con una poblacidn flotante de 1.680.000.- habitantes, de los cuales un 36,5% es atraido a la comuna
por trabajo®°, y a la cercania que esta comuna presenta con las 7 comunas seleccionadas como
comunas objetivo. Se decidio establecer aqui la oficina de Somos Comunidad, a fin de facilitar el
acceso a ella de los copropietarios, y el trabajo de los administradores el tiempo que no se
encuentren en terreno. La ubicacion de la oficina de somos comunidad, se encontrard a pasos del
metro Universidad de Chile, especificamente en la direccion: Bandera N°84, Santiago.

o Inmobiliarias (Segmento condominios nuevos)

Consideraremos a las inmobiliarias como un socio estratégico para la captura de nuevos clientes
en el segmento de condominios nuevos, por lo que se pretende desarrollar relaciones colaborativas
con las inmobiliarias, viéndolas como un aliado estratégico, ya que luego de las etapas iniciales de
puesta en marcha de los condominios, posterior a la entrega, al completar el 75% de ocupacién de
los edificios, se puede constituir el comité de administracion y casi la totalidad de los casos, se
cambia al administrador puesto por la inmobiliaria para la puesta en marcha del edificio, por lo que
los esfuerzos se enfocaran en persuadir a los primeros habitantes del condominio.

iii.  Promocién

Finalmente para concluir con el marketing mix, mencionaremos el conjunto de actividades,
mediante las cuales se comunicaran los atributos del servicio de “Somos Comunidad” para
persuadir a los clientes a la contratacion de nuestros servicios. A continuacién detallo la serie de
actividades a desarrollar para lograr la promocion que nos permita posicionarnos en el mercado
objetivo:

o Marketing directo

= Sera realizado por todos los miembros de “Somos comunidad”, en especial por el
Gerente General, el Jefe de administracion y el asistente de administracion,
mediante la realizacién de presentaciones y reuniones comerciales, enfocadas a
resaltar los atributos diferenciadores.

= Presentaciones a las empresas inmobiliarias.

= Realizar charlas gratuitas a brindar a miembros de comités de administracion sobre
temas de interés de ellos, a fin de generar redes de contacto.

= Entrega de material escrito y folletos informativos

= Participacion en ferias y eventos relacionados con la industria Inmobiliaria.

= Pago de adhesion al Colegio de Gestion y Administracion inmobiliaria (CGAL), a
fin de participar en eventos y reuniones de la agrupacion que faciliten la promocion.

o Internet
= Mediante el sitio web “www.somoscomunidad.cl, se dara informativos, de la
empresa y se solicitaran recomendaciones por los miembros activos de las
comunidades administradas.

39 http://www.observatoriosantiago.cl/wp-content/uploads/2014/09/0OP-INFORME_1_DIAGNOSTICO_OCUC_20141.pdf
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= Dentro del sitio web www.somoscomunidad.cl, se desarrollara, una péagina de
noticias y acontecimientos relevantes de la comunidad, con una frecuencia
quincenal, que contenga noticias y articulos relacionados con la vida en condominio
que sean de interés para los residentes, a fin de facilitar el boca a boca.

= Se incorporaran avisos en las paginas de los proveedores de servicios adicionales
que se publiquen en el sitio de Somos Comunidad.

» Publicidad en sitios web como: Portal inmobiliario, TocToc.cl y yapo.cl.

o Redes Sociales

» Dada la importancia de la red social Facebbok, que concentra un 83% de la
poblacion nacional. Se creard un Fanpage en Facebook que conectara al usuario con
el sitio web de “somos comunidad” y ofrecera informacidn acerca de su propuesta
de valor y permitira evaluar las distintas componentes del servicio entregado.

= Difusion del servicio en otras redes sociales, tales como twitter e instagram,
animando a los copropietarios de las comunidades a seguir nuestros sitios en estas
plataformas y compartir en sus redes informacion que les parezca de interés general.

iv. Precio

Para realizar una adecuada determinacion del precio, debemos tener presente los siguientes
aspectos*’:

El valor que los clientes otorgan al producto o servicio y su sensibilidad al precio
Buscar variaciones en la forma en que los clientes valoran el producto

Considerar competidores y sus reacciones

Evaluar la respuesta psicoldgica del cliente

Monitorear precios a nivel transaccional.

P00 T

A continuacion analizaremos cada uno de los aspectos sefialados:
a. El valor que los clientes otorgan al producto o servicio y su sensibilidad al precio:

A fin de poder evaluar el valor que otorgan los clientes al servicio y estimar la sensibilidad al
precio, consideraremos la pregunta: “;Qué areas considera mas importante a la hora de elegir un
servicio de administracion?”, de los encuestados que participan o han participado en el comité de
administracion de su condominio, ya que estos, representan a 4 comunidades distintas de
condominios formadas cada una por un cierto nimero de departamentos que cancelan un
determinado rango de precio por su servicio de administracion. Ver la siguiente tabla:

Tabla 10: Rangos de precios declarados por miembros del Comité de Adm. Elaboracién propia en base a encuesta.

Rengo de Precio del Servicio de Adm. NUmero de departamentos representados por el miembro del comité % Participacion
Menos de $500.000 50 6.3%
Entre $500.000 y $800.000.- 150 18.8%
Entre $800.001 y $1.000.000.- 300 37.5%
Entre $1.000.001 y 1.300.000.- 300 37.5%
Total 50 150 600 100%

Adicionalmente, en la grafica 35 podemos ver, el grado de importancia desde 0% a un 100% de
importancia de 5 areas atingentes a la administracion de los condominios, que los miembros del
comité valoraron a la hora de elegir un servicio de administracion.

40 Apuntes Estrategia de Precios, Gestion Comercial 11, afio 2016, Prof. Andrés Musalem.
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Que areas considera mas importante a la hora de elegir un
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Grafico 19: Elaboracion propia, en base a las respuestas de la encuesta

Claramente, la “Recaudacion y administracion de los recursos” es el area mas importante a la hora
de elegir un condominio, con un 100% de importancia en los tramos de precios méas altos y con
mayor nivel de representacion de copropietarios, seguido de Operacion y funcionamiento y
seguridad del condominio. Por otra parte, la grafica 36, nos muestra que estos 3 atributos claves,
se encuentran con nota igual o inferior a 4 en los 3 tramos de precio mas altos, lo que incide
fuertemente en la calificacion general que le dan a su actual servicio de administracion.

Calificacion de su actual servicio de administraciéon en los atributos mas

valorados
7
6
5
4
3
2
1 il Elsm Rlimm
0
Menos de $500.000 Entre $500.000y $800.000.- Entre $800.001y Entre $1.000.001 y
$1.000.000.- 1.300.000.-
W Recaudacién y administracién de los recursos W Operacién y funcionamiento
m Seguridad del condominio m Nota General al servicio de Administraciéon

Gréfico 20: Elaboracion propia, en base a las respuestas de la encuesta

Los datos de la grafica anterior, son coincidentes con la disposicién al cambio que muestran el 50%
de los miembros del comité de administracion (ver grafica 37), y que justamente, representan a los
condominios en donde se cobra un precio mas alto y que demandan en mayor medida, los atributos
sefialados anteriormente (la disposicion al cambio de los miembros del comité de administracion,
es coincidente con la respuesta a la misma pregunta del total de encuestados, revisada en el apartado
5.3.3.2).

;Le gustaria que su actual administrador contintie
trabajando en su comunidad?

mSi mNo

Menos de $500.000 Entre $500.000y  Entre $800.001y Entre $1.000.001y
$800.000.- $1.000.000.- 1.300.000.-

Gréfico 21: Elaboracion propia, en base a las respuestas de la encuesta

Por lo tanto, haciendo un anélisis conjunto de estos antecedentes, podemos concluir que en los
condominios menos sensibles al precio (condominios que cancelan precios altos, por sobre los

65



$800.000), le dan una alta valoracién a estos 3 atributos, los cuales han sido considerados como
prioritarios en el posicionamiento que buscara “Somos Comunidad” (Beneficio Funcional) y en la
definicién del servicio, por lo que esto permitiria posicionarse con un precio dentro del rango
superior.

b. Buscar variaciones en la forma en que los clientes valoran el producto

De la consulta a expertos realizada, recabamos como antecedente, que generalmente en el mercado
no existe un estandar predefinido de precio por los servicios de administracion, y que en general,
se aplica un precio que va desde un 5% a un 10% del total de GG.CC que genera el edificio
mensualmente y que esta fluctuacion de entre el 5y el 10% depende de variables como el nimero
de departamentos y cantidad de instalaciones del condominio. En el anexo 12, podemos dos detalles
de gastos comunes de dos condominios distintos, en donde en el primero el precio cancelado al
administrador es de un 7,4% del monto total de gastos comunes ($800.000.-) y en el otro, esta cifra
llega al 9,5% del total de gastos del condominio ($550.000.-).

c. Considerar competidores y sus reacciones

En el apartado 4.2.2, revisamos el precio por los servicios de administracion de 5 competidores
distintos. Cabe sefialar, que solo uno de estos competidores, tenia una publicacion de precio en su
pagina de Facebook (AECO) la cual correspondia a una promocién por el mes de Dic-2017,
mientras que para los otros 4, se tuvo que solicitar cotizaciones via correo electronico y contacto
telefonico, e incluso, en dos casos establecer reuniones personales para la entrega final de las
cotizaciones. Dentro de los principales antecedentes que los competidores solicitaron para la
entrega de la cotizacion, podemos mencionar: el nimero de departamentos del condominio,
cantidad de instalaciones, ultimo monto total o detalle de los gastos comunes del edificio y precio
cobrado por el actual proveedor de servicios de administracion. De este andlisis, logramos apreciar
que los precios fluctuaron desde los $523.000.- hasta el 1.280.000.- con un promedio de $885.600.-
, lo que prorrateado a nivel de dpto., resultan precios desde los $2.615 a los $6.400.- por
departamento con un precio promedio de $4.217. Ver la siguiente tabla:

Tabla 11: Analisis comparativo de competidores (elaboracion propia).

Péagina web / REEEl Gestién de Gestion | Gestion Precio
. Software de 9 L comunitaria/ | Gestion | Gestion Gestion de Ascesoria [Auditoria| N° Dptos .
Competidores - - Servicios - X . Recursos . de de X Precio por
Administracion Gestion en |Financiera| Contable Operaciones . Legal | Externa | Cotizado

web — Humanos Seguridad | Cobranza Dpto.

Ing. Administradores X X X X X X X X 250 $ 950,000 | $ 3,800
Circulo Inmobiliario Ltda. X X X X X X X X 200 $ 1,280,000 | $ 6,400
Circulo Inmobiliario SPA. X X X X X X X X 200 $ 850,000 | $ 4,250
AECO X X X X X 200 $ 523,000 | $ 2,615
Admicomu Chile Ltda X X X 200 $ 825,000 | $ 4,125
Promedio 210 $ 885,600 | $ 4,217

Si bien en la mayoria de los casos, la propuesta de servicios ofrecidos es distinta, hay dos empresas,
que a pesar de ofrecer los mismos servicios, el precio ofrecido es muy distinto.

d. Evaluar la respuesta psicoldgica del cliente

Como revisamos en el apartado 5.3.2.2, uno de los principales roles que buscan los copropietarios
en la administracion de sus condominios, es que se preocupen de “mantener el buen estado los
equipos y las areas comunes” y “Administrar adecuadamente los gastos comunes” y los atributos
que buscan en un administrador ideal son Responsabilidad, transparencia y honestidad. Estas
caracteristicas se encuentran claramente definida en la posicion de marca que esperamos alcanzar,
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por lo que, sumado a la estrategia de posicionamiento de buscar ahorros en el total de GG.CC. de
la comunidad en el mediano plazo, junto a una adecuada promocidn, esperamos tener una rapida
respuesta de los clientes.

e. Monitorear precios a nivel transaccional

La situacion reflejada en el punto “d” de este mismo apartado, deja en evidencia, que estamos
frente a un tipo de mercado que actia bajo condiciones de “competencia monopolistica”, ya que el
mercado consta de muchos compradores y vendedores, los cuales son capaces de diferenciar sus
ofertas para los compradores, y hacen transacciones dentro de una escala de precios, en vez de un
solo precio de mercado, intentando desarrollar ofertas diferenciadas para cada segmento de clientes
aplicando una estrategia de “fijacion de precios discriminativa™*, lo que nos deja de manifiesto
que a nivel transaccional existen distintos rangos de precios en el mercado, incluso para oferta de
servicios similares.

Con todos estos antecedentes, y considerando que tenemos 2 segmentos de condémino distintos
(ver apartado 5.3.1.5): Condominios de departamentos nuevos (menores o iguales a 6 afios de
antiguiedad) y condominio de departamentos antiguos (de 7 a 15 afios de antiguedad), aplicaremos
dos formas distintas para el célculo del precio del producto, el cual seguird las practicas
tradicionales del mercado (fijacion de precios discriminativa).

a) Condominio de departamentos nuevos: Para el calculo del precio en este
segmento, utilizaremos parte de los antecedentes recabados en la consulta a
expertos, mas datos extraidos desde la encuesta realizada. Tomando como
referencia la consulta realizada a los copropietarios que manifestaron participar
del comité de administracion (4 entrevistados) en la encuesta realizada,
podemos tener como referencia los precios de los servicios de administracion
de estos condominios, segun el tramo de departamentos y la cantidad de
instalaciones con las que cuentan, de la siguiente tabla resumen:

Tabla 12: Elaboracion propia, en base a resultados encuesta

Cargo o Func. en el Comité Delegado Auditor Delegado Delegado
Tipo de Admiinistradora Persona Natural Persona Natural Persona Natural Empresa
Tramo precio servicio Adm. [Menos de $500.000]  [$500.000 y $800.000.] [$800.001 y $1.000.000 [$1.000.001 y 1.300.000.]
Menos de 50 casas 3
entre 100 y 200 departamentos 8

por tipo
condominio

mas de 300 departamentos

N
Instalaciones

Total Instalaciones 3 8

De la tabla N°10 podemos establecer como conclusién, que a medida que
aumenta la cantidad de unidades habitacionales e instalaciones, aumenta el
precio cancelado a los Administradores, a excepcion del entrevistado N° 4, el
cual a pesar de estar en el mismo tramo de unidades habitacionales, y poseer un
tercio menos de instalaciones (3 menos), el precio de administrador del
entrevistado 4, es un tramo superior, lo cual posiblemente se debe a que hay una
disposicion a pagar mayor por el servicio del entrevistado 4, en donde el

41 phjlip Kotler, Mercadotecnia, 3ra Ed. Prentice-Hall Hispanoamérica, Capitulo 14, pag. 360 y 382
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servicio es entregado por una “Empresa”, a diferencia que el 3 y el resto, en
donde el servicio esta dado por “Personas Naturales™.

Estos antecedentes mas la informacion aportada por la consulta a expertos,
podemos desarrollar la siguiente estrategia de precios la que se encontrara en
funcién de las instalaciones y el nimero de departamentos, tal como se aprecia
en la siguiente tabla de precios:

Tabla 13: Precio de servicio de Administracion segiin tamafio del Condominio y N° de Instalaciones

. _ _ L Flag Hasta 50 51 a 100 101 a 200 201 a 250

Precios servicios de administracion
Inst. Dptos. Dptos. Dptos. Dptos.

N° Promedio de departamentos 25 75 150 225
Costo Base Servicio 350,000 550,000 800,000 1,000,000
Hall de acceso 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Sala multiuso 1 50,000 55,000 57,500 60,000
Recepcion 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Quincho para asados 1 50,000 55,000 57,500 60,000
Piscina (al aire libre) 1 80,000 88,000 92,000 96,000
Lavanderia 1 40,000 44,000 46,000 48,000
Gimnasio 1 50,000 55,000 57,500 60,000
Areas Verdes 1 75,000 82,500 86,250 90,000
Juegos Infantiles 1 15,000 16,500 17,250 18,000
Computacion 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Piscina techada 1 75,000 82,500 86,250 90,000
Sauna 1 75,000 82,500 86,250 90,000
Sala de cine 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Precio Maximo Potencial (C/13 Inst.) 960,000 1,221,000 1,501,500 1,732,000
Factor Desc. por Vol. Instalaciones 40% 35% 30% 25%
Monto Desc. por Vol. Instalaciones 244,000 234,850 210,450 183,000
Precio con Desc. por Vol. Inst 716,000 986,150 1,291,050 1,549,000
Precio Minimo a Cobrar 600,000 800,000 1,100,000 1,300,000
Precio Final $ 710,000 [ $ 980,000 | $ 1,290,000 | $ 1,540,000
Precio Promedio por Dpto. 13[$ 28,400 | $ 13,067 | $ 8,600 | $ 6,844

Como podemos apreciar de la tabla, determinamos un precio base del servicio
de administracion, y un precio adicional por cada tipo de instalacion que
disponga el condominio, ya que estas instalaciones implican un trabajo de
mantencidn, control, aseo y supervision por parte del administrador. La suma de
estos dos precios, da como resultado el “precio maximo potencial”, el que va
aumentando a medida que aumenta el nimero de departamentos.

Dado que en el caso que el condominio tenga una gran cantidad de instalaciones,
el precio méaximo potencial se escapa del rango de precios de mercado extraidos
de la encuesta (tabla N°10), y posiblemente también se escape de la préactica de
mercado de cobrar entre un 5 a 10% del total de GG.CC., por lo cual se propone
un Factor de descuento por volumen de instalaciones, el cual se aplicara al cargo
total por concepto de instalaciones y dara como resultado un precio con
descuento por volumen de instalaciones. El factor maximo de este descuento, es
el que se aprecia en la tabla n°12, ya que en ese caso se consideran el total de
instalaciones (13), y a medida que se reduce el N° de instalaciones el factor de
descuento disminuye, tal como se aprecia en la siguiente tabla:
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Tabla 14: Precio de servicio de Administracion segun tamario del Condominio y N° de Instalaciones.

. . . . Flag Hasta 50 51 a 100 101 a 200 201 a 250

Precios servicios de administracion
Inst. Dptos. Dptos. Dptos. Dptos.

N° Promedio de departamentos 25 75 150 225
Costo Base Servicio 350,000 550,000 800,000 1,000,000
Hall de acceso 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Sala multiuso 1 50,000 55,000 57,500 60,000
Recepcion 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Quincho para asados 1 50,000 55,000 57,500 60,000
Piscina (al aire libre) 1 80,000 88,000 92,000 96,000
Lavanderia 1 40,000 44,000 46,000 48,000
Gimnasio 0 50,000 55,000 57,500 60,000
Areas Verdes 1 75,000 82,500 86,250 90,000
Juegos Infantiles 1 15,000 16,500 17,250 18,000
Computacién 0 25,000 27,500 28,750 30,000
Piscina techada 0 75,000 82,500 86,250 90,000
Sauna 0 75,000 82,500 86,250 90,000
Sala de cine 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Precio Maximo Potencial (C/13 Inst.) 735,000 973,500 1,242,750 1,462,000
Factor Desc. por Vol. Instalaciones 28% 24% 21% 17%
Monto Desc. por Vol. Instalaciones 73,811 71,043 63,662 55,358
Precio con Desc. por Vol. Inst 661,189 902,457 1,179,088 1,406,642
Precio Minimo a Cobrar 600,000 800,000 1,100,000 1,300,000
Precio Final $ 660,000 | $ 900,000 | $ 1,170,000 | $ 1,400,000
Precio Promedio por Dpto. 9|$ 26400 ($ 12,000 | $ 7,800 [ $ 6,222

Tal como se puede apreciar, en la tabla n°12, cuando el numero total de
instalaciones, los porcentajes de descuento se reducen, dado que el factor es
inversamente proporcional al numero de instalaciones (mientras mas
instalaciones, mayor factor de descuento). Finalmente, el precio final a cobrar,
sera el maximo precio entre el precio con descuento por volumen de
instalaciones y el precio minimo a cobrar, el cual corresponde a un referente de
los precios de mercado extraido de la encuesta mas el estimado de disposicion
adicional a pagar por la oferta diferenciada del producto. De esta forma a pesar
gue un condominio tenga un bajo numero de instalaciones, el precio nunca podra
ser menos que el precio minimo establecido. Esta definicion de precio, se
encuentra en linea con el precio de mercado revisado en el apartado 4.2.2, y no
se escapa mayormente de los precios ofrecidos por los principales actores del
mercado.

b) Condominio de departamentos antiguos:

Para el segmento de condominios antiguos, se aplicara como base, el mismo

criterio de precio que para los condominios nuevos, pero tendra dos diferencias

claves:

= La primera serd que se deduciran los factores maximos de descuento por
namero de instalaciones quedando de la siguiente forma:

Tabla 15: Factores de descuento, segmento ""Condominios Antiguos'*

: . . . Flag Hasta 50 51 a 100 101 a 200 201 a 250
Precios servicios de administracion
Inst. Dptos. Dptos. Dptos. Dptos.
Factor Desc. por Val. Instalaciones 13 30% 25% 20% 15%
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= Otro punto diferenciador, es que todos los contratos de administracion con
condominios antiguos, deben poseer una auditoria de la gestion del
condominio, y si el resultado de esta auditoria es deficiente, el precio

minimo a cobrar por el servicio, aumentara un 25%. (ver tabla n°16).

Tabla 16: Precio segmento ""Condominios Antiguos™'.

. - - . Flag | Hasta 50 51 a 100 101 a 200 201 a 250
Precios servicios de administracion
Inst. Dptos. Dptos. Dptos. Dptos.

N° Promedio de departamentos 25 75 150 225
Costo Base Servicio 350,000 550,000 800,000 1,000,000
Hall de acceso 1| 25,000 27,500 28,750 30,000
Sala multiuso 1| 50,000 55,000 57,500 60,000
Recepcion 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Quincho para asados 1 50,000 55,000 57,500 60,000
Piscina (al aire libre) 1 80,000 88,000 92,000 96,000
Lavanderia 1| 40,000 44,000 46,000 48,000
Gimnasio 1| 50,000 55,000 57,500 60,000
Areas Verdes 1 75,000 82,500 86,250 90,000
Juegos Infantiles 1 15,000 16,500 17,250 18,000
Computacion 1 25,000 27,500 28,750 30,000
Piscina techada 1| 75,000 82,500 86,250 90,000
Sauna 1| 75,000 82,500 86,250 90,000
Sala de cine 1| 25,000 27,500 28,750 30,000
Precio Maximo Potencial (C/13 Inst.) 960,000 1,221,000 1,501,500 1,732,000
Factor Desc. por Vol. Instalaciones 30% 25% 20% 15%
Monto Desc. por Vol. Instalaciones 183,000 167,750 140,300 109,800
Precio con Desc. por Vol. Inst 777,000 1,053,250 1,361,200 1,622,200
Precio Minimo a Cobrar (Auditoria OK) 600,000 800,000 1,100,000 1,300,000
Precio Minimo a Cobrar (Auditoria Def.) 750,000 1,000,000 1,375,000 1,625,000
Precio Final $ 770,000 | $ 1,050,000 | $ 1,370,000 | $ 1,620,000
Precio Promedio por Dpto. 13| $ 30800 $ 14,000 ]| $ 9,133 | $ 7,200

Por lo tanto,

esta estrategia de precios, se ajusta completamente a la complejidad de los

condominios administrados, sin salirse demasiado de los precios existentes en el mercado, salvo,
en el caso de los departamentos de menos de 50 unidades, en donde el precio promedio por
departamento es superior que en los otros tramos, sin embargo, este tramo posee un 33% de
copropietarios de segmento alto, en donde los importes por GG.CC superan los $150.000.- por lo
que el precio promedio por departamento no superaria el 20% del importe que cancela este
segmento.

8.2. PLAN DE OPERACIONES

El siguiente plan definira la forma operacional en que las actividades a ejecutar se relacionan entre
ellas. Con esto se lograra mantener el funcionamiento operativo y conservar bajo control l0os
factores criticos de éxito del negocio, lo que si no se gestionan adecuadamente, pueden hacer
fracasar el negocio y no lograr el éxito esperado. Asimismo, se generaran indicadores claves para
medir el cumplimiento de la promesa de calidad de servicio y diagramas de flujo para establecer
los distintos procesos del negocio.

= Ventas

El proceso de ventas de la administradora estara a cargo tanto por parte del Gerente General y
como por parte del Administrador Jefe. Este ultimo sera el encargado de buscar nuevas opciones
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de negocio, utilizando los posibles contactos generados en redes sociales, solicitudes de
cotizaciones web y via correo, y coordinando reuniones con nuevos condominios, mientras que el
Gerente General, tendrd la responsabilidad de acompafar al administrador Jefe, en las reuniones
en donde el Administrador Jefe sienta que requiere un apoyo, en la basqueda de intentar convencer
los integrantes del comité de administracion de la propuesta de valor de “Somos Comunidad” y
también tendra la responsabilidad de cerrar los acuerdos comerciales, estableciendo la politica de
precios final a cobrar, segln las caracteristicas del condominio.

Por otra parte, el administrador Jefe, sera el encargado de coordinar los procesos de auditoria de la
situacion actual en el segmento de condominios antiguos para potenciales clientes, a fin de
identificar claramente la situacion administrativa, financiera y operacional del condominio. A fin
de incentivar el proceso de Ventas, se ofrecera una comisién Unica por cada venta cerrada, de un
10% sobre el valor del contrato mensual al administrador jefe y un 8% de comisidn sobre los nuevos
para el Gerente general.

» Proceso de generacion de Cotizaciones

Esta funcion estara a cargo del personal de administracion (Secretaria administrativa), pero debera
siempre estar ajustada a la politica de precio establecida en el marketing Mix, por lo cual debe ser
supervisada por lo que él envi6 de las cotizaciones debe ser revisada por el Administrador Jefe, a
fin de no generar envié de cotizaciones erréneas. El proceso de generacién de las cotizaciones
tendra que ser realizado en un plazo no mayor a 24 horas hébiles, desde la recepcién de la solicitud
de cotizacion por parte del cliente potencial, por lo que se el equipo de administracion debera
apoyar la revision periodica de correos, tickets y redes sociales en blsqueda de solicitudes de
cotizaciones, lo que sera supervisado por los administradores jefes.

Diariamente se debera ingresar o revisar la correcta captura en la base de datos de somos
comunidad, las solicitudes de cotizaciones realizadas y enviadas en la jornada, a fin de poder
realizar un seguimiento de las solicitudes. Sera responsabilidad del administrador Jefe generar un
reporte mensual con el detalle del estatus de las solicitudes de cotizaciones, en donde se logre
identificar los clientes presentaron interés y los que no.

= Generacion de contratos y establecimiento de condiciones del servicio

La generacion de los contratos serd una tarea encomendada por parte del Gerente General, al
ascensor legal de “somos comunidad”. Este tendra la responsabilidad de transmitir en el contrato,
las condiciones, detalle de servicios entregados por “Somos Comunidad” y la duracion del contrato
y establecer claro de las clausulas de término del contrato de administracion, las que deben estar
en linea con lo establecido en la ley de copropiedad inmobiliaria.

= Implementacion del Modelo de negocio

Como bien se sefialo en el capitulo 7, el modelo de negocio estara sustentado en 3 pilares, para los
cuales detallaremos las operaciones claves a realizar para su adecuado funcionamiento:

o Gestion Profesional e Integral de Administracion de Edificios y Condominios:
El total de actividades de este pilar, estaran bajo la responsabilidad del asistente de
administracion y el administrador Jefe, el cual debera reporta mensualmente o ante
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algin requerimiento particular al Gerente de Administracion, el cual dara cuenta
trimestralmente al Directorio. Para la adecuada y agil gestion de este pilar, es
fundamental la correcta aplicacion e implementacion del software tecnoldgico, lo
que ayudara a facilitar las tareas correspondientes a este pilar, tanto para el asistente
de administracion como para el administrador Jefe. Las funciones claves a realizar
seran:

- Planificacién y el control presupuestario: EXxistiran dos tipos de
planificaciones presupuestarias, la primera correspondera a una
planificacion anual a cargo del Gerente General y de los administradores
Jefes sobre los servicios y tareas de “Somos Comunidad” como empresa. Y
una segunda planificacion a cargo de cada administrador Jefe, sobre la
gestion y planificacion presupuestaria de los condominios a su cargo. En
este item se planificara también la capacidad de gestion disponibles y las
necesidades de personal segun el cumplimiento de las metas de crecimiento.

- Administracion de caja de la comunidad: La administracion de la caja de la
comunidad estara a cargo del asistente de administracion y del administrador
Jefe. Los cuales estableceran procedimientos de solicitud de V°B° para
todos los egresos o gastos que se requieran realizar que superen un monto
de $50.000.-.

También se establecera politicas de cuadratura de caja diaria, con el registro
diario de los ingresos y egresos registrados en las distintas comunidades.
Los gastos mayores no podran ser realizados si autorizacion del
Administrador Jefe ni del comité de administracion, y deben estar siempre
respaldados con la solicitud de al menos 2 cotizaciones.

Para facilitar el proceso de registro de ingresos y egresos, se deben
establecer horarios diferenciados de cierre contable en los distintos
condominios a cargo de un administrador jefe, a fin de no producir
reprocesamiento e incertidumbre de con qué fecha se deben registrar los
movimientos en el software tecnolégico.

- Planificacién y Ejecucion de Mantenciones: La planificacién de las
mantenciones mayores se realizara de forma Anual y formaran parte de las
tareas del administrador jefe respecto de la planificacion de las comunidades
a su cargo. Todas las mantenciones mayores reflejadas en la planificacion
anual, deben ser cotizadas por al menos 3 proveedores, y provisionadas en
plazos que van de 3 a 9 meses dependiendo de la magnitud del monto de la
mantencién y la urgencia con que esta se requiera realizar. La planificacion
de mantenciones mayores asi como el monto de las provisiones para su
realizacién y su calendario de ejecucion, deberan ser informadas dentro del
primer trimestre del afio, a todos los miembros de la comunidad en el sitio
web de somos comunidad o por medio del software tecnolégico.

- Pago de proveedores y cuentas de servicios: El pago de proveedores estara
a cargo del asistente de administracion y supervisado por el administrador
Jefe. Es de vital importancia que todas estas operaciones sean gestionadas y
registradas en el software tecnoldgico, para facilitar el control y trasparencia
de estas operaciones.

Los plazos de pago de proveedores seran los establecidos en los acuerdos
comerciales realizados con ellos, los que en general se espera que sean
realizados a 30 dias.
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Controlar mensualmente la contabilidad de las operaciones del condominio,
reportando al comité o a solicitud de los copropietarios interesados del
condominio: Esta funcionalidad es propia del software tecnoldgico, y su
correcta ejecucién y realizacion ser4 encargada al asistente de
administracion.

Prorrateo de gastos y generacion de aviso de cobros de GG.CC.
personalizados. El prorrateo de gastos comunes y el cobro de los mismos,
debe ser gestionado a través de la plataforma tecnoldgica, y sera
responsabilidad del asistente de administracion y del administrador jefe,
velar por la consistencia de la informacion detallada en los cobros.

Los envios y detalles de cuentas deben ser enviados al menos 10 dias antes
de los vencimientos de los mismos.

Control de morosidad y gestion de cobranza: Se establecera como fecha de
pago limite de los GG.CC. los dias 5 de cada mes, o el dia habil siguiente en
el caso que este dia caiga en un dia inhabil. A partir de ese dia, en caso de
no ser pagados los GG.CC., al saldo pendiente se le comenzara a aplicar la
tasa de interés moratorio establecida en el reglamento de copropiedad. En el
caso de que esta tasa de interés moratorio no este definida se aplicara la tasa
maxima convencional establecida por la SBIF.

A partir del dia 16 de morosidad, la gestion de cobro de la morosidad, sera
traspasada a una empresa externa especialista en cobranza, la cual sera
financiada gracias a la aplicacion de gastos de cobranza, los cuales se
presentan a continuacion con los siguientes topes legales:

v" Un 9%, para las deudas o cuotas de hasta 10 UF.

v Un 6% para deudas de 10 y hasta 50 UF.

v Un 3% para deudas de mas de 50 UF.

A partir de los 30 dias de morosidad, se comenzara a gestionar con la
compafiia electica el corte del servicio eléctrico del departamento, y si los
dias de impago, superan los 90 dias a partir del primer incumplimiento, se
comenzaran a realizar acciones judiciales para el pago de los GG.CC.
adeudados, los que podrian terminar con el embargo de bienes del
departamento.

Conciliacién bancaria: El proceso de conciliacion bancaria, sera
responsabilidad del jefe de administracion, el cual deberd coordinar con
alguno de los apoderados bancarios del comité de administracion, la emision
de cartolas semanales de cta. cte. Que permitan contrastar los flujos de
egresos e ingresos registrados en el software tecnolégico.

Asesoria en la toma de inversiones y eficiente uso del fondo de reserva.
Coordinacion y Asesoria en el desarrollo de asambleas ordinarias y
extraordinarias y reuniones del Comite.

o Servicio Tecnologico de Control de Gastos, Gestion de Recursos Humanos,
detalle de Servicios e informacion general comunitaria:

Proceso periddico de Ingreso de informacion en plataforma tecnolégica:

Se deben establecer como procedimiento irrenunciable por parte del
asistente de administracion y el administrador jefe para el ingreso y registro
de todos los movimientos de ingreso y egresos contables, junto con la
mantencion de paramentos del software tecnologico. Para ello, cada
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diariamente el asistente de administracion debe dispones de al menos 45
minutos para registrar los movimientos del dia. Por esta razon, y para poder
cumplir con esta tarea critica, cada administrador y administrador jefe
dispondré de un equipo computacional portatil (Laptop).

Los principales registros que se deben respaldar y gestionar en la plataforma
tecnoldgica son:

Gastos comunes.

Generacion de Informes contables y financieros.

Ingreso de ingresos y egresos.

Presentar reportes comparativos de gastos e ingresos mes con mes
Sistema completo de Remuneraciones del personal del condominio.
Generar flujos de comunicacion online con los copropietarios.
Ayudar a gestionar la seguridad del condominio.

ASANANENENENEN

Mantencién de la plataforma tecnoldgica: la mantencién de la plataforma
tecnoldgica y pagina web de somos comunidad, estara a cargo del equipo de
“Soporte técnico y Tecnologico”. El encargado de las mantenciones de la
plataforma web y del software de administracion.

Distribucion de reportes: La distribucion de los reportes sera una mision del
administrador Jefe, el cual debera establecer un calendario de envio de
informacion e informar a los miembros del comité de administracion en el
caso que los reportes mensuales no puedan ser emitidos.

Gestion de respaldos de informacién: Cada 15 dias, el equipo de soporte
tecnoldgico realizara un respaldo completo de la informacion contenida en
el software tecnoldgico, a fin mitigar los potenciales riesgos operacionales
que puedan ocurrir en la plataforma.

o Concentracion de oferta de servicios complementarios para los habitantes de la
comunidad

Busqueda de proveedores de servicios complementarios: Esta labor, estara
a cargo del Administrador Jefe y del Gerente General, los que semanalmente
buscaran opciones de incorporar a la plataforma web de somos comunidad,
nuevos proveedores de servicios complementarios. Las solicitudes de
productos complementarios, deben ser realizadas por medio de la pagina
web de “Somos Comunidad” y sera el equipo de administracion y de soporte
tecnoldgico el encargado de establecer la cantidad y el monto de las ventas
registradas en la pagina por cada proveedor complementario, a fin de hacer
llegar mensualmente las facturas por la promocion de sus productos en
nuestra pagina web.

Contrato de servicios para publicacion en sitio web de somos comunidad: El
contrato de promocién de servicios complementarios en la pagina web de
somos comunidad, tendrd una comision por promocion de los servicios en
la plataforma web, correspondiente al 2% del valor de las transacciones
realizadas, por los copropietarios de “somos comunidad”. Para lo cual, la
plataforma web deberd disponer de una opcién de registro de las
transacciones realizada a los proveedores de estos servicios. La elaboracion
del contrato final de este servicio sera encargada al equipo legal.
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- Monitoreo de calidad de los servicios entregados: semestralmente se
realizaran encuestas de satisfaccion a los copropietarios de somos
comunidad, a fin de levantar las oportunidades de mejora que se puedan
visualizar y corregir las deficiencias observadas por los copropietarios.

= Generacion de relaciones con copropietarios

o Gestion de plataforma de atencidn telefonica: Se estableceran horarios de atencion
telefénica programados y cuya responsabilidad de atencién y de gestion de
requerimientos estara a cargo del servicio de administracion.

o Gestion de canales de atencion online (correos y ticket de auto atencidn): esta
funcion, también estard a cargo del equipo de administracion, pero serd el
administrador Jefe el responsable de velar por la respuesta a tiempo de los ticket

o Coordinacion de horarios de atencion presencial: se estableceran horarios de
atencion de 3 a 4 horas 2 a 3 veces por semana en cada uno de los condominios
administrados, en donde el asistente de administracion deber acordinar sus tiempos
para cumplir con esta funcion.

8.3. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

El objetivo de este plan es poder definir los recursos humanos necesarios para satisfacer de buena
forma las necesidades de los copropietarios y establecer los procesos de seleccién y reclutamiento
claves, junto con el plan de incentivos y desarrollo de personas. Se debe establecer también cual
sera el perfil de los cargos necesarios para ejecutar el plan de operaciones.

Es importante sefialar que este software de administracion inmobiliaria que se buscara implementar
debera soportar la gestion de Recursos Humanos, a fin de facilitar la gestion del administrador en
este aspecto.

o Estructura organizacional:

Directorio
Gerente Gral.
Administracion

Finanzas y
RR.HH.

Soporte tecnico| J
y tecnélogico.
| ] L} L}
Administrador Administrador Administrador
Jefe N1 Jefe N2 Jefe N3

lHustracion 2: Estructura Organizacional Normal **'Somos Comunidad', Fuente: Creacion Propia.

Ascesor
Juridico
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o Seleccion y reclutamiento:

Este punto es de vital importancia para el éxito de “Somos Comunidad”, ya que
dentro de los principales atributos buscados por los copropietarios de un
administrador ideal, son la Trasparencia, Confiabilidad y Etica y Honestidad, del
administrador. Ademas de que tenga conocimientos de administracion, junto con
financieros y contables. Es por ello que los perfiles de administrador jefe y asistente
de administracion seran los siguientes:

- Administrador Jefe: Profesional de carrera de al menos 5 afos, idealmente
del area comercial, administracion o financiero contable. Con al menos 2
afios de antigtiedad laboral, organizado, agil y proactivo, capaz de liderar
equipos y con muchas ganas de crecer profesionalmente, y con marcados
valores de trasparencia y honestidad.

- Asistente de Administracion: El asistente de administracion seré un técnico
profesional de carreras de 2 a 4 afios de duracion de las areas de
administracion. Para los cuales sera un plus que cuenten con capacitacion
en temas de administracion de condominios. Ademas, debera contar con y
con marcados valores de trasparencia y honestidad.

- El equipo gerencial sera seleccionado por los miembros del directorio. Y
debera poseer al menos titulo de carrera profesional de al menos 5 afios y
sera valorado si tiene estudios de post grado. También debe poseer los
valores de y con marcados valores de trasparencia y honestidad.

- Para el resto de los cargos, la seleccion evaluara tanto experiencia como
formacion profesional especifica en las areas de trabajo respectivas.

o Plan de incentivos y desarrollo del personal

- Por cada venta realizada por los administradores jefes y los asistentes de
administracion, se asignara una comision de un 8% y 10% respectivamente.
Pagadera por una Unica vez por cada venta.

- EI total de empleados recibirdn un bono por cumplimiento de metas de
crecimiento de “Somos Comunidad”. Correspondiente al 25% de su sueldo
base, el cual seréd cancelado los 15 de diciembre de cada afio.

- Seestablecera anualmente una evaluacion de desempefio de los funcionarios
de planta de somos comunidad con al menos 6 meses de antigliiedad, en
donde segun su resultado podran optar a un bono que va desde un 20 a un
50% de su sueldo base y ser considerado para los beneficios de
capacitaciones técnicas.

- Bono complimiento meta de “Cero reclamos” reclamos: cada 3 meses se
evaluara el cumplimiento de este indicador el cual otorgara un bono del 15%
del sueldo base, si solo si, no existe registro de levantamiento de reclamos
en el Sernac, hacia la administradora.

- Anualmente se beneficiara al menos a 3 funcionarios con el beneficio de
capacitaciones técnicas, cuyo presupuesto anual sera de $1.200.000.

- Aguinaldo de fiestas patrias correspondiente al 10% de la remuneracion
base.
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o Gestion de Personal Externo:

Capacitacion e induccién a Conserjes: Si bien los conserjes no
corresponderan a personal de la empresa, y estaran contratados directamente
por el condominio, es clave para el éxito de la propuesta de valor que
“Somos Comunidad” ofrece, capacitarlos en temas tales como: Reglamento
de copropiedad, calidad de servicio, control de accesos, manejo informacion
confidencial, etc. Adicionalmente a ello, se entregard un incentivo en Gift
Card de compras trimestrales por $30.000.- a todos aquellos conserjes que
no mantengan atrasos, inasistencias injustificadas o no informadas y que no
presenten reclamos por partes de los copropietarios hacia ellos.

El personal de Aseo y de Servicio de mantenciones (Jardineria), se
contrataran de forma externa, realizando convenios y licitaciones en forma
conjunta entre los condominios administrados por “Somos Comunidad”.
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9. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

En esta etapa metodologica, se buscara responder a la interrogante de la viabilidad econémica del
proyecto y estimar la rentabilidad final del negocio para los inversionistas frente a los distintos
escenarios posibles, lo cual se realizara estableciendo un plan de inversiones necesario para la
puesta en marcha del proyecto, definiendo la estructura de costos asociados y proyectando los
ingresos potenciales frente a distintos escenarios (analisis de sensibilidad), concluyendo con la la
evaluacion econdmica a fin de definir la viabilidad del proyecto.

9.1. PLAN DE INVERSIONES

Las inversiones necesarias para la constitucion de “Somos Comunidad” corresponderan
basicamente a todos los costos asociados a la puesta en marcha del proyecto, los cuales se realizaran
en el “afio 0”, mas el capital de trabajo necesario para cubrir la estructura de costos de la
administradora hasta que los flujos netos mensuales comiencen a ser positivos. Para esto, se supone
una estructura organizacional basica, ya que la cantidad de condominios administrados no deberia
superar las 5 unidades durante el primer afio de funcionamiento.

Respecto a la inversién inicial necesaria para la puesta en marcha del proyecto, los podemos
apreciar en la tabla 16 a continuacion:

Tabla 17: Inversion inicial puesta en marcha “Somos Comunidad”.

Inversion Inicial $ 6,500,000
Equipamiento Oficina y Computadores $ 2,500,000
Escritura sociedad y Legales $ 1,000,000
Pagina WEB $ 3,000,000

Como se menciono en los capitulos anteriores, la inversion inicial para la puesta en marcha del
proyecto es relativamente baja, en donde los principales costos asociados corresponderan al disefio
y construccion de la pagina WEB de “Somos Comunidad” y el equipamiento fisico necesario para
satisfacer las necesidades de la estructura organizacional basica (solo dos funcionarios).

La Estimacién del capital de trabajo, como ya se ha mencionado, se realiz6 considerando la
necesidad de satisfacer la estructura organizacional basica, definida en el capitulo 7.2, por un
periodo de 12 meses, considerando el déficit maximo acumulado en dicho periodo, suponiendo una
proyeccion de ventas durante estos 12 meses de 5 condominios, con precio segun lo definido en el
apartado 8.1.3 y mes de comienzo de entrada de los flujos (mes de venta), segun la siguiente tabla:
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Tabla 18: Proyeccion de ventas y definicion de precio primer afio de funcionamiento, segiin mes de venta.

Mes de Proyeccién de Venta Flag Mes 2 Mes 5 Mes 7 Mes 10 Mes 12
Precios servicios de administracion| Inst. |51 a 100 Dptos. |51 a 100 Dptos. |101 a 200 Dptos. [ 101 a 200 Dptos. |Hasta 50 Dptos.
N° Promedio de departamentos 75 75 150 150 25
Costo Base Servicio 550,000 550,000 800,000 800,000 350,000
Hall de acceso 1 27,500 27,500 28,750 28,750 25,000
Sala multiuso 1 55,000 55,000 57,500 57,500 50,000
Recepcion 1 27,500 27,500 28,750 28,750 25,000
Quincho para asados 1 55,000 55,000 57,500 57,500 50,000
Piscina (al aire libre) 1 88,000 88,000 92,000 92,000 80,000
Lavanderia 1 44,000 44,000 46,000 46,000 40,000
Gimnasio 1 55,000 55,000 57,500 57,500 50,000
Areas Verdes 1 82,500 82,500 86,250 86,250 75,000
Juegos Infantiles 1 16,500 16,500 17,250 17,250 15,000
Computacion 0 27,500 27,500 28,750 28,750 25,000
Piscina techada 0 82,500 82,500 86,250 86,250 75,000
Sauna 0 82,500 82,500 86,250 86,250 75,000
Sala de cine 0 27,500 27,500 28,750 28,750 25,000
Precio Maximo Potencial (C/13 Inst.) 1,001,000 1,001,000 1,271,500 1,271,500 760,000
Factor Desc. por Vol. Instalaciones 24% 24% 21% 21% 28%
Monto Desc. por Vol. Instalaciones 75,656 75,656 67,796 67,796 78,604
Precio con Desc. por Vol. Inst 925,344 925,344 1,203,704 1,203,704 681,396
Precio Minimo a Cobrar 800,000 800,000 1,100,000 1,100,000 600,000
Precio Final $ 920,000 | $ 920,000 | $ 1,200,000 | $ 1,200,000 | $ 680,000
Precio Promedio por Dpto. 9($ 12,267 | $ 12,267 | $ 8,000 | $ 8,000 | $ 27,200

Una vez considerados los ingresos, estableceremos los costos asociados a la estructura basica y su
funcionamiento, los cuales se definen en la siguiente tabla:

Tabla 19: Costos estructura organizacional basica (2 funcionarios)

Costos (Total Mensual) $ 3,423,800
Gerente Administrador $ 1,400,000
Asistente de administracion $ 600,000
Leyes sociales (20% aprox.) $ 400,000
Bono Ventas (Promedio Mensual) $ 73,800
Arriendo Oficina $ 500,000
Soporte Tecnolégico $ 350,000
Luz, agua, teléfono $ 100,000

De esta forma, el cuadro para la estimacion del capital de trabajo queda de la siguiente forma:

Tabla 20: Calculo de capital de trabajo. Elaboracion Propia.
Primer afio

Concepto (Determinacion Capital de

trabajo) Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes10 |Mes1l  |Mes12
Ingresos x Venta 0[ 920000] 920000{ 920000| 1840000{ 1840000 3040000{ 3040000 3040000{ 4240000 4240000{ 4920000
Edificios Administrados 0 1 1 1 2 2 3 3 3 4 4 5
Costos (Total Mensual) 6500000) 3350000 3515600 3350000] 3350000{ 3515600/ 3350000] 3566000| 3350000 3350000 3566000| 3350000 3472400
Efectivo Ventas - Costos -6500000| -3350000{ -2595600| -2430000| -2430000| -1675600| -1510000 -526000{ -310000f -310000{ 674000{ 890000| 1447600
Efectivo Acumulado -6500000] -9850000 -12445600] -14875600| -17305600 -18981200| -20491200| -21017200| -21327200| -21637200| -20963200| -20073200| -18625600

Por lo tanto, el déficit negativo, fue aumentando sucesivamente hasta el mes 9, en donde el efectivo
acumulado negativo es maximo, por lo cual, el capital de trabajo resultante es $21.637.200.-, de
los cuales $6.500.000 corresponden a inversion inicial. De esta forma, para el financiamiento del
capital de trabajo y la inversion inicial se considerara un financiamiento bancario de 10.000.000.-
a una tasa del 10% anual y el resto ($11.637.200) seran capitales propios aportados por los socios
de “SomosComunidad.SpA”.

9.2. ESTRUCTURA DE COSTOS

Como vimos en el apartado anterior, la estructura de costos para el primer afio de funcionamiento
de “Somos Comunidad”, estard dada por su estructura organizacional bésica, y tendra un costo
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mensual de $3.423.800.- (ver tabla 17). A partir del segundo afio la estructura organizacional pasara
a ser la estructura organizacional normal, la cual fue detallada en el capitulo 7.2 y que corresponde
a una estructura organizacional variable segn el crecimiento en el numero de condominios
administrados por somos comunidad.

A fin de simplificar los analisis, y suponiendo un escenario base, con un crecimiento constante de
6 nuevos condominios de departamentos cada afo (supuesto simplificador 1 nuevo condominio
cada 2 meses), tanto el célculo de los ingresos como el de costos, se puede simplificar tomando
como referencia solo el crecimiento medio de cada afio. La gréafica 35, nos muestra la equivalencia
de este supuesto, en donde el periodo de 48 meses (afio 2, mes 13 al afio 5, mes 60 de duracién del
proyecto), el area total de la figura roja es igual que la figura azul.
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De esta forma, se considerara para efectos de calculo de ingresos y costos, la media de las ventas
obtenida durante los 12 meses de cada afio, es decir, se considerard una constante de 3 nuevos
edificios de departamentos durante todo el segundo afio (desde el mes 13 al 24 desde el inicio del
proyecto), pero al comienzo del tercer afio, se comenzara con un stock inicial de 11 condominios
administrados (los 5 del primer afio y los 6 nuevos del segundo), para luego calcular los ingresos y
costos del tercer afio, usando el stock de estos 11 condominios més la media de 3 condominios
adicionales por el crecimiento lineal de 6 departamentos durante el afio, y asi sucesivamente. De
esta forma, los costos asociados al proyecto serén los que se aprecian en la siguiente tabla:

Tabla 21: Costos Proyectados (Escenario Base)

Costos del Personal (Incluida leyes sociales) 29,700,000 48,809,472 99,067,709 | 140,859,960 | 184,736,625
Gerente General 16,800,000 17,640,000 18,522,000 19,448,100 20,420,505
Sueldo Administrador Jefe - 24,000,000 37,800,000 52,920,000
Asistente Administrador 7,200,000 15,120,000 31,752,000 41,674,500 61,261,515

Bono Ventas (Administrador Jefe y Asistente) 900,000 1,114,560 1,142,424 1,168,700 1,188,568
Secretaria Administrativa 4,800,000 5,040,000 5,292,000 5,556,600
Contador (Boletas hasta el afio 3) - 2,400,000 2,520,000 6,000,000 6,300,000
Asistente de Recursos Humanos - - 6,000,000 6,300,000
Leyes sociales (20% aprox.) 4,800,000 7,734,912 16,091,285 23,476,660 30,789,438
Costos Fijos (Gastos varios, equipamiento y otros) 15,150,000 22,816,800 34,541,585 38,797,873 47,602,353
Arriendo Oficina 6,000,000 6,192,000 12,693,600 12,985,553 19,809,461
Equipamiento Oficina y Computadores - 1,083,600 1,110,690 1,514,981 1,155,552
Hosting y Mantencién web 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000
Soporte Tecnolégico 1,200,000 1,238,400 1,269,360 2,597,111 2,641,261
Call Center 3,600,000 3,715,200 7,616,160 7,791,332
Gastos Legales 1,000,000 1,500,000 2,000,000 2,500,000 3,000,000
Luz, Agua y Teléfono 1,200,000 1,238,400 2,538,720 2,597,111 3,961,892
Capacitacion 250,000 464,400 714,015 486,958 742,855
Marketing y Publicidad 5,000,000 7,000,000 10,000,000 8,000,000 8,000,000
Total Costos 44,850,000 71,626,272 | 133,609,294 | 179,657,833 | 232,338,978
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El detalle de la estructura de costos presentada, puede ser revisado en el anexo 7.

9.3. PROYECCION DE INGRESOS

Al igual que en el apartado anterior, dado un escenario base, el cual supone un crecimiento
constante de 6 condominios cada afio (ver anexo 7.1), y considerando ademas, como supuesto
simplificador, el precio promedio cobrado a los condominios, el cual fue definido a partir del
calculo de precios realizado en el apartado 8.1.3 (ver tablas N° 11 y 12), en donde el precio varia
segun el nimero de instalaciones y la cantidad de departamentos que poseen los condominios. En
la siguiente tabla se muestran los valores considerados para la obtencion del precio promedio
cobrado a los condominios y que sera utilizado para la proyeccion de ingresos.

Tabla 22: Calculo de Precio promedio para proyeccion de Ingresos

. . .. ., Hasta 50 51 a 100 101 a 200 201 a 250 .
Precios servicios de administracion Promedio
Dptos. Dptos. Dptos. Dptos.
Condominios hastal3 Instalaciones $ 710,000 | $ 980,000 | $ 1,290,000 | $ 1,540,000 | $ 1,130,000
Condominios hasta 9 Instalaciones $ 660,000 | $ 900,000 | $1,170,000 | $ 1,400,000 | $ 1,032,500
Precio Promedio $ 685,000 | $ 940,000 | $1,230,000 | $ 1,470,000 | $ 1,081,250

De esta forma, la proyeccion de ingresos conforme a un ingreso promedio de $1.081.250.- por
condominio administrado, es la que se presenta en la siguiente tabla:

Tabla 23: Proyeccion de Ingresos (Escenario Base)

Flujos Proyectados (Escenario Base) Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5

N° de Condominios (proyectados al término de cada afid 5 11 17 23 29
Media de Condominios administrados durante el afio 2.5 8 14 20 26
Ingresos (en base a M$1.081 mensual) 32,437,500 | 103,800,000 | 181,650,000 259,500,000 | 337,350,000

9.4. EVALUACION FINANCIERA

Con los antecedentes mencionados anteriormente (inversiones, costos e ingresos), solo nos queda
realizar el calculo de la amortizacion e intereses del préstamo utilizado para el financiamiento del
proyecto, el célculo de la depreciacion de los equipos y definir la tasa de descuento que le vamos
a exigir al plan de negocios, para finalmente, dar pie al calculo del VAN y la TIR del proyecto.

9.4.1. Calculo de Amortizacién e Intereses Préstamo

Como mencionamos en el apartado 9.1, se requiere un plan de inversiones total de $21.637.200.-
(inversion inicial puesta en marcha por $6.500.000.- mas capital de trabajo por $15.137.200.-) de
los cuales $10.000.000.- seran financiados mediante un préstamo bancario en cuotas anuales
iguales, una tasa del 10% anual. Para el calculo del Valor cuota del préstamo, se utilizé la siguiente
formula:

Cuota (PMT) = (Valor Préstamo) * (1 + i)"PG *(i(1 + )" (n—PG)/ ((1 + i)"(n—PG) -1) )

Donde:
o i=Tasa de Interés anual (10%)
o PG=Periodo de Gracia (el cual es “0” en este caso)
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o n=Numero de periodos de plazo (5 afios)

Aplicando esta férmula, el célculo de la cuota anual a pagar es de $2.637.975.- con lo cual se
presenta el siguiente plan de pago del préstamo:

Tabla 24: Célculo de amortizacion préstamo, elaboracion propia.

Préstamo a 5 afos a tasa 10% anual
Afio |Saldo Crédito [Tasa Interés |Interes(S) [Cuota (S) Amortizacion

0 $ 10,000,000

1 S 8,362,025 10.00%| $ 1,000,000 | $ 2,637,975 | $ 1,637,975
2 S 6,560,253 10.00%| $ 836,203 | $2,637,975 | $ 1,801,772
3 S 4,578,303 10.00%| $ 656,025 | $ 2,637,975 | $ 1,981,950
4 S 2,398,159 10.00%| $ 457,830 | $ 2,637,975 | $ 2,180,144
5 S 0 10.00%| $ 239,816 | $2,637,975 | $ 2,398,159

9.4.2. Calculo de depreciacion de los equipos

Dado que para el presente proyecto, las inversiones en activos fisicos se realizaran a medida que
exista crecimiento en ventas, para la estimacion de la depreciacion de los equipos e mobiliario,
utilizaremos el método de depreciacion acelerada, el cual nos permitira realizar la depreciacion de
los equipos en un plazo de 2 afios*2. A continuacion se presenta el calculo de la depreciacion anual
a aplicar segun el escenario base.

Tabla 25: Tabla depreciacion (escenario base).

Depreciacion
Equipamiento Oficina 650,000 650,000

Computadores (Afio 0) 350,000 350,000
Computadores (Afio 2) 541,800 541,800
Computadores (Afio 3) 555,345 555,345
Computadores (Afio 4) 757,491
Total Depreciacién 1,000,000 1,000,000 541,800 1,097,145 1,312,836

9.4.3. Estimacion tasa de descuento

Una de las variables que mas influye en el resultado de la evaluacidn de un proyecto es la tasa de
descuento empleada para la actualizacion de los flujos de caja, ya que aun cuando el resto de las
variables se haya proyectado de forma adecuada, el uso de una tasa de descuento inapropiada,
puede inducir a un calculo errado en la evaluacion. Si bien, la tasa de descuento representa la
rentabilidad que se le debe exigir a la inversion por renunciar a un uso alternativo de los recursos,
también se debe considerar el factor de riesgo asociado a la inversion, ya que si los proyectos
estuviesen libres de riesgo, no habria mayor dificultad en estimar el costo de capital, ya que bastaria
con usar como aproximacioén el retorno de los activos libres de riesgo, como por ejemplo, la
rentabilidad de un depdsito a plazo o la rentabilidad de los pagares del gobierno, sin embargo la
mayoria de los proyectos no estan libres de riesgo por lo que se les debe exigir un premio por riesgo
sobre la tasa libre de riesgo.

Dado que el proyecto corresponde a una inversion particular para proyecto nuevo, el retorno
exigido a los activos es el mismo que el exigido al patrimonio, por lo que la técnica mas usada para

42 http:/iwww.sii.cl/pagina/valores/bienes/tabla_vida_enero.htm
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la estimacion de la tasa de descuento es el uso del CAPM* puro, considerando el beta
desapalancado de la industria en cuestion, dado que los el efecto que ocasiona cierto nivel de
endeudamiento pasa a ser irrelevante, por lo que se recomienda construir independientemente los
flujos de caja de la operacion y el financiamiento, con el fin de aislar los efectos operacionales de
los financieros**. Como en primera instancia, vamos a suponer el financiamiento del proyecto, solo
con capital propio, podemos aplicar el CAPM puro, segun la siguiente formula:

E(ri) =15+ Bim * (E(rn) — 77)

Donde:
o E(ri): Tasa de rentabilidad esperada de un activo concreto
7y tasa libre de riesgo.
Bim: Medida de la sensibilidad del activo respecto a su Benchmark de la industria.
E(r,,): Tasa de rentabilidad esperada del mercado en que cotiza el activo.

o O O

Para el presente proyecto, la tasa libre de riesgo que utilizaremos, sera la mejor capitacion en
depdsito a plazo renovable a 1 afio plazo, en donde, haciendo un de benchmarking con 3 de los
principales bancos de la plaza (Ver anexo 8), el banco BBVA registra la mejor oferta para
captaciones DAP con una tasa de 3.538% anual.

Para definir la rentabilidad esperada del mercado, tomaremos como referencia el mayor valor entre
el promedio de los Gltimos 11 afios y los dltimos 3 afios, de la rentabilidad anual del indicador
IPGA Large® (Ver anexo 10), el cual corresponde a un indice patrimonial que agrupa a las
empresas de mayor capitalizacion bursatil (51,59% de la capitalizacion del mercado) de la Bolsa
de Comercio de Santiago. Dado este indicador, podemos decir que la rentabilidad esperada del
mercado es de un promedio de 8,72% anual en los ultimos 11 afios y de un 12,52% como promedio
de los ultimos 3 afios, por lo que utilizaremos este ultimo valor como rentabilidad esperada del
mercado. Por lo tanto, en este caso, la prima por riesgo que se deberia exigir al proyecto es:

Prima por Riesgo = (E(r,) — 17)
=(12.52 — 3.538)=8.982

Dado que no disponemos de informacion sobre los retornos de otras empresas de Administracion
de Condominios existentes en la industria, para el calculo del Beta, tomaremos como referencias
el beta promedio de los Beta histdricos de 59 empresas que participan en el mercado bursatil
chileno, lo cual nos permitira tener una aproximacion mas cercana a la sensibilidad de un cambio
en la rentabilidad de la inversién realizada en el proyecto dado el cambio en la rentabilidad del
mercado en general (riesgo sistematico). Por lo tanto, el Beta que utilizaremos serd de un 1.24
(Ver anexo 9). Por lo cual aplicando la formula vista al inicio de este apartado (CAPM), podemos
proceder al calculo de la tasa de descuento a exigir al proyecto:

43 Modelo de Valorizacion de Activos de Capital
44 Nassir Sapag C.y Reinaldo Sapag C. Preparacion y evaluacion de Proyectos, Capitulo 16, Mc Graw Hill, 5ta Edicidn.
45

http://www.bolsadesantiago.com/Fichas%20Indices/04.Ficha%20T%C3%A9¢cnica%20%C3%8Dndice%201GPA%20L ARGE.pdf
46 http://www.ese.cl/wp-

content/blogs.dir/1/files_ mf/1506093469BETASHISTORICASPARAELMERCADOBURSATILCHILENODICIEMBRE?2016.p
df
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E(ri) =3.538% + 1.24 * (12.52 — 3.538) = 14.676%

Por lo tanto, dado el método CAPM, la tasa de descuento a exigir al presente proyecto debera ser
de un 14.676% anual, la cual, a modo conservador y a fin de ser méas exigentes con el proyecto, se
aproximara al 15% anual.

9.4.4. Calculo de VAN y TIR del Proyecto

Con la informacién obtenida en los apartados anteriores, podemos proceder al célculo del VAN y
la TIR del proyecto, el cual se calculard en primera instancia bajo es supuesto de que no existe
financiamiento externo (financiado 100% con recursos propios), y posteriormente incorporando el
flujo de caja de la deuda, asumiendo un préstamo por $10.000.000, que fue detallado en el apartado
9.4.1.-, para asi finalmente obtener el VAN apalancado a este préstamo.

o Flujo de caja para célculo de VAN Proyecto (100% financiado con recursos Propios):

Tabla 26: Flujo de Caja Proyecto Puro (Escenario Base)

Flujos Proyectados (Escenario Base) Afio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
N° de Condominios (proyectados al término de cada afio) 5 11 17 23 29
Media de Condominios administrados durante el afio 2.5 8 14 20 26
Ingresos (en base a M$1.081 1) 32,437,500 | 103,800,000 | 181,650,000 | 259,500,000 | 337,350,000
Costos del Personal (Incluida leyes sociales) 29,700,000 48,768,000 98,992,800 | 140,753,520 | 184,606,344

Utilidad Bruta 2,737,500 55,032,000 82,657,200 | 118,746,480 | 152,743,656
Costos Fijos (Gastos varios, equipamiento y otros) 15,150,000 22,500,000 33,425,000 36,850,000 44,425,000

Utilidad Operacional -12,412,500 32,532,000 49,232,200 81,896,480 | 108,318,656
Depreciacion -1,000,000 -1,000,000 -525,000 -1,050,000 -1,225,000

Utilidad Antes de Impuestos (UAI) -13,412,500 31,532,000 48,707,200 80,846,480 107,093,656

Perdida del Ejercicio Anterior -13,412,500 - - -
Impuesto (27%) - 4,892,265 13,150,944 21,828,550 28,915,287

Utilidad Después de Impuesto (UDI) -13,412,500 26,639,735 35,556,256 59,017,930 78,178,369
Depreciacion 1,000,000 1,000,000 525,000 1,050,000 1,225,000

Utilidad Neta -12,412,500 27,639,735 36,081,256 60,067,930 79,403,369

Capital de trabajo -15,137,200
Recuperacion Capital de trabajo 15,137,200

Inversién Inicial -6500000

Flujo de Caja -21,637,200 | -12,412,500 27,639,735 36,081,256 60,067,930 94,540,569
Flujos de Caja a VP (Tasa descuento 15%) -21,637,200 |  -10,793,478 20,899,611 23,724,012 34,344,034 47,003,371

VAN del Proyecto $ 93,540,349

TIR del Proyecto 73.4%

o Flujo de Caja Considerando préstamo (VAN Apalancado):

Tabla 27: Flujo de Caja Apalancado (Préstamo MM$10

Ingresos (en base a M$1.081 1) 32,437,500 | 103,800,000 | 181,650,000 | 259,500,000 | 337,350,000
Costos del Personal (Incluida leyes sociales) 29,700,000 48,768,000 98,992,800 | 140,753,520 | 184,606,344
Utilidad Bruta 2,737,500 55,032,000 82,657,200 118,746,480 | 152,743,656
Costos Fijos (Gastos varios, equipamiento y otros) 15,150,000 22,500,000 33,425,000 36,850,000 44,425,000
Utilidad Operacional -12,412,500 32,532,000 49,232,200 81,896,480 | 108,318,656
Depreciacion -1,000,000 -1,000,000 -525,000 -1,050,000 -1,225,000
Gastos Financieros -1,000,000 -836,203 -656,025 -457,830 -239,816
Utilidad Antes de Impuestos (UAI) -14,412,500 30,695,797 48,051,175 80,388,650 | 106,853,840
Perdida del Ejercicio Anterior -14,412,500 - - -
Impuesto (27%) - 4,396,490 12,973,817 21,704,935 28,850,537
Utilidad Después de Impuesto (UDI) -14,412,500 26,299,307 35,077,358 58,683,714 78,003,303
Depreciacion 1,000,000 1,000,000 525,000 1,050,000 1,225,000
Utilidad Neta -13,412,500 27,299,307 35,602,358 59,733,714 79,228,303
Préstamo 10,000,000
Amortizacion Préstamo -1,637,975 -1,801,772 -1,981,950 -2,180,144 -2,398,159
Capital de trabajo -15,137,200
Recuperacién Capital de trabajo 15,137,200
Inversién Inicial -6500000
Flujo de Caja -11,637,200 -15,050,475 25,497,535 33,620,408 57,553,570 91,967,344
Flujos de Caja a VP (Tasa descuento 15%) -11,637,200 -13,087,369 19,279,800 22,105,964 32,906,440 45,724,024
VAN del Proyecto $ 95,291,658
TIR del Proyecto 91.8%
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Como podemos ver, el VAN del proyecto puro es de $93.540.349.- con una TIR de un 73,4%,
mientras que al utilizar la opcién de financiamiento, el VAN Apalancado (Proyecto + Deuda)
corresponde a $95.291.658.- y la TIR aumenta a un 91,8%.

Claramente, el VAN es bastante alto tanto para la opcion sin financiamiento como con
financiamiento, sin embargo, al utilizar el financiamiento, el retorno sobre el capital invertido
aumenta desde 4,32 veces la inversion (incluido el capital de trabajo aportado por los
inversionistas), a 8,2 veces en el caso de utilizar la opcion de financiamiento bancario.

9.5. ANALISIS DE ESCENARIOS

El escenario base, que plantea un crecimiento constante de 6 condominios por afio, partiendo con
5 el primer afio, y con el cual se ha trabajado hasta el momento para la realizacion de la evaluacion
financiera, fue formulado a partir del cumplimiento de los objetivo estratégico que fue propuesto
en el plan de marketing, el cual plantea alcanzar una cartera de 30 condominios administrados en
un plazo de 5 afios.

Si bien, el escenario base, es un escenario es completamente posible, ya que plantea ventas de solo
un nuevo condominio cada dos meses, este escenario supone condiciones normales, tanto en el
entorno como en la industria en si, por lo cual, a continuacion plantearemos tres nuevos escenarios,
en donde dos de ellos suponen condiciones adversas en el sector que impedirian llegar al
crecimiento propuesto en el escenario base a los cuales llamaremos escenario adverso y pesimista,
en donde en el escenario adverso se lograria un 33% menos de crecimiento que en el escenario
base y el pesimista, que plantea un crecimiento un 66% mas bajo. Por Gltimo, también plantearemos
un escenario optimista el cual plantea un crecimiento mayor en un 16,5% anual respecto al nimero
de captaciones a partir del segundo afio. A continuacion se detalla el nivel de crecimiento en ventas
a alcanzar en los distintos escenarios.

Tabla 28: Escenarios Potenciales para analisis de sensibilidad

Escenarios Aios 1 Crecimiento Anual Total Ventas Afio 5
Base 5 6 29
Adverso 20
Pesimista 11
Optimista 33

(GRS R
NN ([&

9.5.1. Escenario Adverso

Este escenario, plantea un 20% menos de ventas durante el primer afio del proyecto y un 33%
menos de crecimiento en los afios que vienen, lo cual podria ser gatillado por motivos tales como:
falta de percepcion de la propuesta de valor de “Somos Comunidad”, un menor crecimiento
econdmico del sector inmobiliario, escepticismo por parte de los nuevos clientes, entrada masiva
de nuevos competidores, cambios en la ley de copropiedad etc. A continuacion realizaremos el
analisis economico de esta situacion a fin de evaluar potencial de estos riesgos para el inversionista.

Aplicando la misma metodologia de calculo del capital de trabajo y dado las ventas para el primer
afio se reducen a 4 unidades, el nuevo capital de trabajo seria el que se muestra a continuacion:
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Tabla 29: Célculo de capital de trabajo escenario adverso y pesimista

apital de trabajo Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos x Venta 0 920000 920000 920000| 1840000{ 1840000 1840000/ 1840000/ 3040000{ 3040000 3040000| 4240000
Edificios Administrados 0 1 1 1 2 2 2 2 3 3 3 4
Costos (Total Mensual) 6500000/ 3350000| 3515600| 3350000 3350000/ 3515600/ 3350000| 3350000 3350000 3566000 3350000/ 3350000| 3472400
Efectivo Ventas - Costos -6500000| -3350000| -2595600| -2430000| -2430000| -1675600| -1510000| -1510000| -1510000{ -526000 -310000| -310000 767600
Efectivo Acumulado -6500000| -9850000| -12445600| -14875600| -17305600| -18981200| -20491200| -22001200| -23511200| -24037200| -24347200| -24657200| -23889600

Por lo tanto el nuevo capital de trabajo es de $23.889.600.- de los cuales 6.500.000.- corresponden
a inversion inicial. A continuacion se presenta el flujo de caja para este nuevo escenario:

Tabla 30: Célculo de VAN y TIR del proyecto bajo un escenario adverso

Flujos Proyectados (Escenario Adverso) Afio 4
N° de Condominios (proyectados al término de cada afio) 4 8 12 16 20
Media de Condominios administrados durante el afio 2 6 10 14 18
Ingresos (en base a M$1.081 mensual) 25,950,000 | 77,850,000 | 129,750,000 | 181,650,000 | 233,550,000
Costos del Personal (Incluida leyes sociales) 29,520,000 | 48,336,000 | 89,035,200 | 115,199,640 | 147,294,396
Utilidad Bruta -3,570,000 | 29,514,000 | 40,714,800 | 66,450,360 | 86,255,604
Costos Fijos (Gastos varios, equipamiento y otros) 15,150,000 | 22,500,000 | 25,650,000 | 31,475,000 | 36,650,000
Utilidad Operacional -18,720,000 7,014,000 | 15,064,800 | 34,975,360 | 49,605,604
Depreciacion -1,000,000 | -1,000,000 -525,000 -875,000 -875,000
Utilidad Antes de Impuestos (UAI) -19,720,000 6,014,000 | 14,539,800 | 34,100,360 | 48,730,604
Pérdidas Acumuladas del Ejercicio -19,720,000 | -13,706,000 = =
Impuesto (27%) = = 225,126 9,207,097 | 13,157,263
Utilidad Despues de Impuesto (UDI) -19,720,000 6,014,000 | 14,314,674 | 24,893,263 | 35,573,341
Depreciacion 1,000,000 1,000,000 525,000 875,000 875,000
Utilidad Neta -18,720,000 7,014,000 | 14,839,674 | 25,768,263 | 36,448,341
Capital de trabajo -17389600
Recuperacion Capital de trabajo 17,389,600
Inversion Inicial -6500000
Flujo de Caja -23,889,600 | -18,720,000 7,014,000 | 14,839,674 | 25,768,263 | 53,837,941
Flujos de Caja a VP (Tasa descuento 15%) -23,889,600 | -16,278,261 5,303,592 9,757,327 | 14,733,088 | 26,766,972
VAN del Proyecto $ 16,393,117
TIR del Proyecto 26.2%

Como podemos ver, a pesar que se reduce bastante el retorno para el inversionista, este sigue siendo
positivo y representa retorno del 68,6% sobre el capital invertido (proyecto puro), con una TIR de
26,2% y un VAN que alcanza los $16.393.117.-.

Optando por la opcidn de financiamiento, bajo las mismas condiciones del escenario base (Ver
tabla N°24), el VAN apalancado del proyecto aumenta a $18.057.126.- y la TIR aumenta a un 30%.
Por otra parte, el monto aportado por los inversionistas se reduciria a solo $13.889.600.-
aumentando el retorno a un 130% del capital invertido. De esta forma podemos decir, que incluso
en un escenario adverso el proyecto aln presenta retornos atractivos y es una muy buena opcion de
inversion.

9.5.2. Escenario Pesimista

Este escenario, plantea un 20% menos de ventas durante el primer afio del proyecto, pero un 66%
menos de crecimiento que el escenario base en los afios que vienen (solo crecimiento de 2 nuevos
condominios por afio). Si bien, esta situacion podria ser provocada por acontecimientos similares
a los planteados en el escenario adverso (factores externos y de mercado), ademas consideraremos
la posibilidad que no se cumplan alguno de los objetivos estratégicos, debido a problemas como:
falla del plan de marketing, una inadecuada promocion, dificultad para llegar al tomador de
decision, falta de flexibilidad en la fijacion del precio, poca orientacion comercial del administrador
jefe, etc. Dado que el escenario del primer afio es el mismo que en el escenario adverso, el flujo de
caja es el que se presenta a continuacion:
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Tabla 31: Calculo de VAN y TIR del proyecto bajo un escenario pesimista

Flujos Proyectados (Escenario Pesimista)
N° de Condominios (proyectados al término de cada afio) 4 6 8 10 12
Media de Condominios administrados durante el afio 2 5 7 9 11
Ingresos (en base a M$1.081 1) 25,950,000 | 64,875,000 | 90,825,000 | 116,775,000 | 145,151,325
Costos del Personal (Incluida leyes sociales) 29,520,000 47,904,000 64,677,600 | 104,765,760 | 109,989,792
Utilidad Bruta -3,570,000 16,971,000 26,147,400 12,009,240 35,161,533
Costos Fijos (Gastos varios, equipamiento y otros) 15,150,000 22,500,000 24,500,000 24,850,000 30,965,200
Utilidad Operacional -18,720,000 -5,529,000 1,647,400 -12,840,760 4,196,333
Depreciacién -1,000,000 -1,000,000 -525,000 -525,000 -700,000
Utilidad Antes de Impuestos (UAI) -19,720,000 -6,529,000 1,122,400 | -13,365,760 3,496,333
Pérdidas Acumuladas del Ejercicio -19,720,000 -26,249,000 -25,126,600 -38,492,360
Impuesto (27%) - - - - -
Utilidad Despues de Impuesto (UDI) -19,720,000 -6,529,000 1,122,400 -13,365,760 3,496,333
Depreciacién 1,000,000 1,000,000 525,000 525,000 700,000
Utilidad Neta -18,720,000 -5,529,000 1,647,400 | -12,840,760 4,196,333
Capital de trabajo -17,389,600
Recuperacion Capital de trabajo 17,389,600
Inversion Inicial -6500000
Flujo de Caja -23,889,600 -18,720,000 -5,529,000 1,647,400 -12,840,760 21,585,933
Flujos de Caja a VP (Tasa descuento 15%) 23,889,600 | -16,278,261 -4,180,718 1,083,192 7,341,746 | 10,732,024
VAN del Proyecto -$ 39,875,109
TIR del Proyecto -26.2%

Como se puede apreciar, el VAN en este escenario, es negativo (VAN de -$39.875.109 y TIR de -
26,2%), y provocaria altas pérdidas para los inversionistas. Los flujos negativos, son provocados
dado a que el bajo nivel de ingresos, no logra cubrir el aumento de los costos operacionales, los
que aumentan producto del plan de recursos humanos definido, a fin de mantener un adecuado
nivel de servicio en los condominios administrados, por lo que el aumentar de 8 condominios en el
tercer afio, a tan solo 10 en el cuarto impacta considerablemente en un aumento de los costos
operacionales, que no alcanza a satisfacerse con el aumento de ingresos (ver anexo 7.1.3).

9.5.3. Escenario Optimista
Este escenario, mantiene las condiciones del escenario base en el primer afio, pero estima un
crecimiento de un 16,5% mas en los afios siguientes, si bien es bastante superior al escenario base,

es un escenario posible, y solo implicaria un esfuerzo de ventas de 1 condominio mas por afio que
en el escenario base. A continuacion se presenta el flujo de caja suponiendo este escenario.

Tabla 32: Célculo de VAN y TIR del proyecto bajo un escenario optimista
Flujos Proyectados (Escenario Base) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5

N° de Condominios (proyectados al término de cada afio) 5 12 19 26 33
Media de Condominios administrados durante el afio 2.5 8.5 15.5 22.5 29.5
Ingresos (en base a M$1.081 1) 32,437,500 | 110,287,500 | 201,112,500 | 291,937,500 | 382,762,500
Costos del Personal (Incluida leyes sociales) 29,700,000 58,056,000 | 99,208,800 | 150,971,400 | 195,324,318

Utilidad Bruta 2,737,500 | 52,231,500 | 101,903,700 | 140,966,100 | 187,438,182
Costos Fijos (Gastos varios, equipamiento y otros) 15,150,000 23,650,000 37,075,000 44,625,000 44,425,000

Utilidad Operacional -12,412,500 | 28,581,500 | 64,828,700 | 96,341,100 | 143,013,182
Depreciacién -1,000,000 |  -1,000,000 -875,000 | -1,050,000 | -1,050,000

Utilidad Antes de Impuestos (UAI) -13,412,500 | 27,581,500 | 63,953,700 | 95,291,100 | 141,963,182

Perdida del Ejercicio Anterior -13,412,500 - - -
Impuesto (27%) -| 3,825630| 17,267,499 | 25,728,597 | 38,330,059

Utilidad Despues de Impuesto (UDI) -13,412,500 | 23,755,870 | 46,686,201 | 69,562,503 | 103,633,123
Depreciacién 1,000,000 1,000,000 875,000 | 1,050,000 1,050,000

Utilidad Neta -12,412,500 | 24,755,870 | 47,561,201 | 70,612,503 | 104,683,123

Capital de trabajo -15137200
Recuperacién Capital de trabajo 15,137,200

Inversién Inicial -6500000

Flujo de Caja -21,637,200 | -12,412,500 | 24,755,870 | 47,561,201 | 70,612,503 | 119,820,323
Flujos de Caja a VP (Tasa descuento 15%) 21,637,200 | -10,793,478 | 18,718,994 | 31,272,262 | 40,372,928 | 59,571,877

VAN del Proyecto $ 117,505,382

TIR del Proyecto 80.7%

Como se puede apreciar, el nivel de retorno en este escenario es superior al escenario base, llegando
a un retorno sobre el capital invertido (sin financiamiento) de casi 5,43 veces el monto del capital
invertido, con una TIR de 80,7%.
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10. ANALISIS DE RIESGOS Y SUS MITIGACIONES

A continuacion se evaluaran los diversos riesgos observados en el desarrollo de la planificacion
estratégica y en el analisis de sensibilidad del plan econdmico y financiero, los que podrian afectar
de forma negativa el desarrollo del negocio. Dado que el riesgo sistemético, esta dado por los
riesgos propios del mercado, nos concentraremos mayormente en los riesgos asistematicos, ya que
en estos, se pueden definir distintas estrategias que permitan su mitigacion, a fin de no afectar la
viabilidad del proyecto.

10.1. RIESGOS INHERENTES DE LA IMPLEMENTACION ESTRATEGICA

Segln lo desarrollado en el capitulo 6.4, la estrategia de somos comunidad descansa en la
generacion de 4 opciones estratégicas que permitirdn Atraer — Satisfacer y Retener a los clientes
de “Somos Comunidad”, el fallo en el desarrollo de las tareas que permitan desarrollar cada una de
estas opciones estratégicas, podrian afectar seriamente el plan de crecimiento de “Somos
Comunidad”. A continuacion detallaremos los diversos tipos de riesgos involucrados, conforme a
las opciones estratégicas que se podrian ver afectadas.

10.1.1. Problemas en la generacién de Diferenciacion

El éxito de la estrategia de diferenciacion se basa en que los clientes de “Somos comunidad” puedan
percibir un servicio Unico, dificil de imitar y que nos permitira alcanzar una buena penetracion en
el mercado y obtener una mayor disposicion a pagar por parte de los copropietarios, sin embargo
este objetivo estratégico, se puede ver amenazado si ocurren los siguientes problemas:

e Dificultades para contar con un equipo profesional, y de expertos en administracién
de condominios, con atributos y competencias claves (Responsabilidad,
Conocimientos Financieros, y que vele por los ahorros de la comunidad y que sea
proactivo). Esta situacion podria ocurrir dado un exceso de demanda por este tipo
de profesionales, o por exceso de competencia en el sector, que produzca nuevas
ofertas laborales para los empleados de somos comunidad.

e Que el personal de “Somos Comunidad” y en especial, los administradores
(Administrador Jefe y asistente de administracion), no posean los valores de
transparencia, responsabilidad, honestidad y ética, ya que estas caracteristicas no
son facil de evaluar al momento de contratar personal, y es clave para el éxito de
somos comunidad que sus empleado cuenten con estos valores.

e Que el software tecnoldgico que somos comunidad utilice, sea ampliamente
masificado por la empresa proveedora de este servicio, lo que podria hacer
disminuir el grado de diferenciacion que genera el uso de esta herramienta.

e Que la plataforma web de “somos comunidad” no cuente con un disefio atractivo
que incentive el uso por parte de los copropietarios.

10.1.2. Dificultades en la redefinicion de la relacion con el cliente
Redefinir la relacién con el cliente para lograr generar relaciones de largo plazo con los

copropietarios y miembros de comité de administracion, no es una tarea facil de realizar, ya que se
requiere que el cliente sienta una experiencia de servicio Unica, es por esta razén que para el
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cumplimiento de este objetivo estratégico podriamos encontrar una serie de dificultades, las que
detallamos a continuacion:

e Problemas en la implementacion de canales de comunicacién entre los
copropietarios, comité de administracion y “Somos Comunidad”

e Pérdida de confianza por parte de los copropietarios por incumplimiento de los
horarios de atencion in situd en las comunidades de edificio

o Falta de colaboracion en la coordinacion y realizacion de reuniones y asambleas.

10.1.3. Problemas en la generacion de amplitud horizontal

La estrategia de amplitud horizontal de “Somos Comunidad”, se basa en lograr integracion con
diversos tipos de servicios, de comun demanda entre los habitantes de las comunidades de
departamentos que se administran, y la entrega periodicas de auditorias internas de gestion sus
propios administradores, a fin de que se esté al tanto del trabajo realizado y los copropietarios y
miembros del comité de administracion perciban que el servicio de “Somos comunidad” va mas
alla del servicio en si. Sin embargo este objetivo se puede ver amenazado por los siguientes riesgos:
e Que ocurran problemas con los proveedores de servicios adicionales dispuestos en
la pagina web de “Somos Comunidad” (servicios como: gasfiteria, limpieza de
alfombra, fumigacion, paseo de mascotas, ventas a domicilio, niferas, etc...) y
que los clientes relacion esas malas experiencias con el servicio de “Somos
Comunidad”
e Cuestionamientos a los procesos de auditoria interna de los administradores de
“Somos Comunidad”.

10.1.4. Problemas del intercambio dominante y la consolidacion.

Esta estrategia, busca posicionar en el mediano plazo a “Somos Comunidad” y su modelo de
negocio, como una de las empresas lideres en la administracion de condominios de departamentos
en la regién Metropolitana. Sin embargo, pueden ocurrir problemas, tales como:

e Que la implementacion de tecnologias de informacién (Software tecnolégico)
no permita la adecuada interaccion entre la administracion, proveedores,
copropietarios y comité de administracion.

e Que los clientes de “Somos Comunidad” no perciban diferenciacion en la
gestion realizada por el administrador, producto de problemas o retrasos en la
realizacion de mantenciones mayores o de caracter urgente, dada la falta de
aprobacién por parte del comité de administracion.

10.2. RIESGOS INHERENTES AL PERSONAL EXTERNO.

Ciertamente uno de los mayores riesgos al que “Somos Comunidad” se podria ver afectado es que
se produzcan fallas en la gestion habitual de los condominios productos de falencias que escapan
a su ambito de accion, como lo es en ¢l caso del personal externo a “Somos Comunidad”, como lo
son: Conserjes, Mayordomo y personal de aseo y mantenciones habituales (jardineros, gasfiter,
etc). Si bien, es el administrador el encargado de supervisar a este personal, ellos estan contratados
generalmente por el condominio y en algunos casos, cuentan con la proteccion de copropietarios,
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0 miembros del comité de administracion, lo que dificulta el tomar medidas sobre ellos. Dentro de
los principales problemas que podrian ocurrir se detallan:
e Ausencias injustificadas y/o no informadas al personal de administracion
e Falta de lineamiento con los objetivos estratégicos y valores de “Somos
Comunidad”.
e Mala atencion a los copropietarios del condominio
e Problemas para realizacion de reemplazos en caso de ausencias prolongadas o
renuncias inesperadas.
e Problemas en la percepcion de calidad de servicio que reciben los copropietarios
dado malas précticas de este personal.

10.3. RIESGOS INHERENTES A LA GESTION COMERCIAL Y PLAN DE
MARKETING

Otro de los riesgos mas importantes a los que se podria ver afectada “Somos Comunidad”, es que
sus administradores (Administrador Jefe y Asistentes de Administracion), posean un bajo enfoque
comercial y no puedan implementar de forma adecuada los objetivos planteados en el plan de
marketing, en particular al concerniente a desarrollar la promocion adecuada del servicio de
“Somos Comunidad”, por medio de campafias de “Marketing Directo” para alcanzar la
participacion de mercado objetivo. Dentro de los principales riesgos que podrian ocurrir
mencionaremos:
¢ Que el personal no cuente enfoque comercial y habilidades de ventas
e Que existan problemas para lograr contactar al tomador de decisién (Miembros
del comité de administracion).
e Que el personal no tenga los incentivos suficientes para lograr las metas de
ventas propuestas.

Todos estos riesgos, anteriormente mencionados, pueden impactar directamente en el plan de
crecimiento de somos comunidad y producir que el proyecto caiga en un escenario adverso o
incluso pesimista con consecuencias que, como vimos en el capitulo 9.5, podrian afectar la
viabilidad total del proyecto. A continuacion desarrollaremos las medidas de mitigacién para evitar
que estos riesgos perjudiquen la realizacién del proyecto.

10.4. MITIGACIONES.

Para evitar que los riesgos asistematicos, inherentes al negocio, afecten la viabilidad del proyecto,
hemos propuesto las siguientes medidas de mitigacion:

i.  Mitigacion de los riesgos derivados de implementacion estratégica

e Buscar asesoramiento con empresas de “headhunter” reconocidas que permitan
contratar personal conforme al perfil definido en el plan de RR.HH.

e Capacitar constantemente al personal de “Somos Comunidad”, tanto en temas
concernientes a la administracion de condominios, como en la estrategia, cultura 'y
valores de la empresa.

e Buscar la generacion de una alianza estratégica o “Join Venture” con la empresa
proveedora del servicio de soporte tecnoldgico en las comunidades que somos
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comunidad administre, a fin de poder desarrollar complementos en la aplicacion
exclusivos para los condominios administrados por “Somos Comunidad”.

Invertir lo suficiente para que la plataforma web de “Somos Comunidad” sea
atractiva a sus copropietarios y permita la integracion con los servicios adicionales
de comin demanda que se pretenden ofrecer.

Generar diversos canales de comunicacion entre copropietarios, comité de
administracion y los administradores de “Somos Comunidad”, a fin de que la
comunidad se sienta conectada siempre (call center, presencial, via mail, atencion
web, etc).

Fomentar y contribuir a la realizacion de reuniones y juntas en los condominios,
para que los copropietarios y miembros del comité de administracion estén
constantemente informados de los acontecimientos mas importantes.

Certificar que los proveedores de servicios adicionales dispuestos en la pagina web
de “Somos Comunidad”, sean confiables y cumplan con politicas de satisfaccion de
los clientes en caso de existir disconformidades con los servicios entregados.

Que en la realizacion de los procesos de auditoria interna, se invite a participar a los
miembros del comité de administracion o copropietarios, a fin de que supervisen el
proceso.

Levantamiento oportuno de los problemas de gestion mediante la implementacion
de sistema de ticket, a fin de que exista registro de todas las problematicas
levantadas y de las dificultades que se presenten en la solucion de estas.

Mitigacion de los riesgos derivados del personal externo

Capacitar al personal externo, tanto en temas concernientes a la administracion de
condominios, como en la estrategia, cultura y valores de la empresa.

Contar proveedores de servicios personales externos a los cuales se pueda recurrir
en caso de ausencia del personal de planta vital (como conserjes).

Establecer un plan de incentivos al personal externo que premie el hecho de no tener
reclamos por parte de miembros de la comunidad.

Mitigacion de los riesgos derivados de la gestion comercial y el plan de marketing

Realizacion de capacitaciones al personal en técnicas de ventas.

Generar un adecuado plan de incentivos por venta

Generar los nuevos contratos a plazo fijo de 6 meses, sujeto al cumplimiento de
metas de venta de al menos 2 nuevos condominios en dicho periodo
(Administradores Jefes y asistentes de administracion).
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11. CONCLUSION

Como primer aspecto relevante del presente plan de negocios, podemos decir que gracias a la
aplicacion de la metodologia propuesta, logramos dar cumplimiento a los 6 objetivos especificos
planteados al inicio del trabajo. Se determinaron los aspectos legales de la normativa vigente,
atingentes al negocio, con los posibles riesgos y costos legales involucrados; también, se identifico
que existen bajas barreras de entradas, y que el mercado es muy atomizado, pero gracias al fuerte
crecimiento del sector inmobiliario, las buenas expectativas econémicas a partir del 2018, y a la
baja profesionalizacion en algunos competidores, nos queda la puerta abierta para destacar con un
servicio diferenciado en un mercado donde el 46% de los entrevistados, manifestd que no quisiera
continuar con su actual administrador. Por otra parte, a partir del analisis del entorno e
investigacion de mercado, se logré establecer un segmento objetivo atractivo, sus principales
puntos de satisfaccion y los atributos diferenciadores que buscan los copropietarios. Esto permitié
definir los factores criticos de éxito y desarrollar una estrategia centrada en el cliente, a través de
un servicio profesional de administracion de condominios, de calidad, novedoso, cercano y
trasparente, soportado en un modelo de negocio con una correcta dotacion de recursos humanos
que garantice la calidad de servicio y una adecuada herramienta tecnolégica que facilite la gestion.

Con el plan econémico y financiero, se determiné la viabilidad econémica del proyecto, el cual
resulto ser atractivo en 3 de 4 escenarios posibles, conforme a distintos niveles de crecimiento en
ventas. En el escenario base, se plantea un crecimiento muy cercano al objetivo general del
proyecto, con 29 condominios en un plazo de 5 afios, y una inversion inicial de $21.637.000.- para
lo cual, se propone utilizar apalancamiento financiero por 10 millones de pesos y el resto, por
aporte de los socios de “Somos Comunidad”. Aqui el retorno seria de 8,2 veces el capital invertido
(VAN apalancado de $95.291.658 y una TIR de 91,8%); mientras que en el escenario optimista,
que plantea un 16,5% de mayor crecimiento del afio 2 al 5, el retorno llegaria a 10,25 veces el
capital invertido (usando financiamiento) con un VAN apalancado que superaria los 119 millones
y una TIR de 100%. Sin duda, estos escenarios son bastante atractivos, y hacen del proyecto una
excelente oportunidad negocio, que con esfuerzos de venta, puede lograr retornos mayores para los
socios.

Sin embargo, al plantear una caida en los niveles de ventas, los resultados son mucho menos
favorables o definitivamente desfavorables. El escenario adverso, plantea ventas un 31% menos
que el escenario base, deduciendo el retorno a un 130% sobre el capital aportado por los
inversionistas (utilizando financiamiento), con un VAN apalancado de $18 millones y una TIR de
un 30%, lo que si bien, sigue siendo un escenario favorable, los retornos no son tan atractivos. Esta
situacion se agudiza atn mas, si el crecimiento es 60% por debajo del nivel base, aqui, los flujos
actualizados serian negativos (VAN negativo por casi 40 millones de pesos) dado que el lento
crecimiento en ventas no lograria cubrir los costos del personal necesario para mantener los niveles
de servicio propuestos por el modelo de negocio. Para evitar que esta situacion ocurra, es de vital
importancia considerar los riesgos asociados al plan de negocios y tomar las medidas de mitigacion
necesarias, sobre todo en lo referente al plan de gestion comercial y al plan de marketing, ya que
resulta importantisimo, conseguir un crecimiento en ventas de al menos 1 condominio cada 3
meses, 1o que si bien se ve como una cifra pequefia, dado el plan estratégico y los antecedentes
levantados del mercado, la dificultad de llegar al tomador de decision (el comité de administracion),
podrian hacer de esto, una tarea dificil de conseguir. Por lo cual, se recomienda explotar
fuertemente el segmento de condominios nuevos, utilizando la plaza de las inmobiliarias, a fin de
realizar alguna alianza estratégica que permita capturar mas facilmente este segmento.
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13. ANEXOS

13.1. ENCUESTA

Encuesta a Comunidades de Edificio o Condominio habitacional

Esta es una breve encuesta que no le tomara mas de 8 minutos el responder y que sera de
gran ayuda para realizar un levantamiento de informacion referente a la situacion actual
de las comunidades de edificio de Santiago.

*** Nota Importante:

Si contesta esta encuesta por medio de su Smartphone, active la opcion de "rotacion automatica™
y gire su celular en las preguntas de escalas de seleccion maltiple***

*QObligatorio

1. Usted vive actualmente en una comunidad de Edificio o Condominio Habitacional
* Marca solo un oévalo.

Si Pasa a la pregunta 2.
No Deja de rellenar este formulario.

Dado gue vive en comunidad:

2. En qué sector de la Region Metropolitana se encuentra ubicado *
Marca solo un évalo.

Sector Centro (Santiago, Providencia, Nufioa, Quinta Normal, Estacion Central,
Independencia, Recoleta, Macul, San Joaquin y San Miguel.

Sector Norte (Quilicura, Huechuraba, Renca y Conchali)

Sector Poniente (Pudahuel, Cerro Navia, Lo Prado, Pedro Aguirre Cerda, Cerrillos,
Maipu y Lo Espejo.

Sector Oriente (Vitacura, Las Condes, Lo Barnechea, La Reina y Pefialolén)
Sector Sur (La Florida, Puente Alto, La Granja, La Pintana, San Bernardo, El
Bosque, La Cisterna y San Ramon.)

Region Metropolitana en las afueras de la provincia de Santiago

No pertenece a la Region Metropolitana
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3. ¢ Cuédl es el tipo de comunidad en la que vive? Marca solo un ovalo.

Comunidad de Departamentos Pasa a la pregunta 4.
Condominio habitacional de Casas Pasa a la pregunta 9.

Comunidad de Departamentos

4. Su comunidad de Departamentos estd compuesta por:
Marca solo un o6valo.

Menos de 50 departamentos
entre 50 y 100 departamentos
entre 100 y 200 departamentos
entre 200 y 300 departamentos

mas de 300 departamentos

5. ¢ Cual(es) son las principales caracteristicas que identifican mejor a su condominio
de departamentos? (Seleccione maximo 3 opciones) * Selecciona todos los que
correspondan.

Orientacion a la familia.

Orientacidn a copropietarios jovenes

Cercania a parques y areas verdes.

La calidad de sus instalaciones y areas comunes.
Cercania al Metro de Santiago

Proximidad a los principales centros de negocios
Ubicacion centralizada

Orientacién a la gente mayor y tercera edad

Su seguridad y tranquilidad

6. Que tipos de departamentos existen en su condominio (en cuanto al nUmero de
dormitorios y cantidad de bafios).

Marca solo un o6valo.

Hasta departamentosde 2Dy 1 B o 2 B.
Hasta departamentosde 3Dy 1B o2 B.
Hasta departamentos de 3 D y hasta 3 B.
Hasta departamentos de 4 D y hasta 3 B.
Departamentos de 5 0 méas Dormitorios.

No sabe 0 no contesta
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7. Seleccione las principales areas comunes con las que cuenta su comunidad de
edificio. Selecciona todos los que correspondan.

Quincho para asados
Sala multiuso
Gimnasio

Piscina (al aire libre)
Piscina techada
Lavanderia

Sala de Computacion
Areas Verdes

Juegos Infantiles
Hall de acceso
Recepcion

Otro:

8. ¢ Cual es su rango de costo en gastos comunes? Marca solo un ovalo.

Menos de $50.000.-

Entre $50.000.- y $80.000.-
Entre $80.000.- y $100.000.-
Entre $100.000 y $150.000.-
Entre $150.000 y $200.000.-
Entre $200.000 y $300.000.-
Mas de $300.000.-

Pasa a la pregunta 12.

Condominio habitacional de Casas

9. Su condominio habitacional esta compuesta por:
Marca solo un ovalo.

menos de 25 casas
entre 25 y 50 casas
entre 50 y 100 casas
mas de 100 casas
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10. ¢ Cuél(es) son las principales caracteristicas que identifican mejor a su
condominio habitacional? (Seleccione méaximo 3 opciones) *

Selecciona todos los que correspondan.

Orientacién a la familia.

Gran cantidad de metros cuadrados de terreno.

La calidad de sus instalaciones y areas comunes.

Disponibilidad de Parque y/o Laguna artificial al interior del Conjunto habitacional
Su seguridad y tranquilidad

Buena conectividad

Gran cantidad de metros cuadrados construidos

Cercania a los principales centros urbanos

Otro:

11. ¢ Cual es su rango de costo de sus gastos comunes? Marca solo un ovalo.

Menos de $50.000.-

Entre $50.000.- y $80.000.-
Entre $80.000.- y $100.000.-
Entre $100.000 y $150.000.-
Entre $150.000 y $200.000.-
Entre $200.000 y $300.000.-
Mas de $300.000.-

Pasa a la pregunta 12.

Comité de administracion

12. ¢ Usted participa o ha participado en el comité de administracion de su
comunidad? *

Marca solo un évalo.

Si Pasa a la pregunta 13.
No Pasa a la pregunta 24.
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Referente a la participacion que tiene o ha tenido en el
comité de administracion de su condominio.

13. ¢ Cuantos miembros forman el comité de administracion? (responder con
nameros)

14. ; Qué cargo ocupa o ha ocupado en el comité de administracion? * Marca solo un
ovalo.

Presidente
Delegado
Tesorero
Otro:

15. Como miembro del comité de administracion, que aspecto(s) se evaluaron para la
eleccion del servicio de administracion. (Seleccione méaximo 3) * Selecciona todos los
que correspondan.

Calidad profesional y académica del administrador

Precio

Servicio de atencién y comunicacién ofrecido a la comunidad
Referencias

Prestigio y trayectoria

Conocimientos legales del administrador

Softwares y tecnologias de apoyo a la gestion utilizadas

Otro:
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16. Ordene segun importancia, cual de las siguientes areas considera mas importante
a la hora de elegir un servicio de administracion de condominio, siendo 1 = Muy
importante y 5= Nada Importante: *

Selecciona todos los que correspondan

Recaudacion y administracion de los recursos

Planificacion de trabajos / mantenciones
mayores

Seguridad

Relaciones del administrador con los
residentes

Operacién y funcionamiento del
condominio

17. Cual es el rango de costo mensual de su actual servicio de administracion Marca solo un
ovalo.

Menos de $500.000

Entre $500.000 y $800.000.-
Entre $800.001 y $1.000.000.-
Entre $1.000.001 y 1.300.000.-
Entre $1.300.001 y 1.600.000.-
Entre $1.600.001 y 2.000.000.-
Mas de $2.000.000.-
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Preguntas para el copropietario

Sobre su rol, caracteristicas y atributos del Administrador

18. ¢ Qué tipo de servicio de administracion de condominio existe actualmente en su
comunidad? *

Marca solo un ovalo.

Servicio de administracion entregado por una "EMPRESA" dedicada a este giro de
negocio.

Servicio de administracion entregado por una "PERSONA NATURAL", que "No es
Copropietario” de la comunidad.

Servicio de administracion entregado por una "PERSONA NATURAL", que ademas es
"Copropietario” de la comunidad

« Segun su opinidn, ¢Cuales deberian ser las 3 principales funciones de un **Administrador
de Comunidades ideal™? * Selecciona todos los que correspondan.

Mantener la morosidad controlada

Buscar opciones de mejora para la comunidad
Administrar los Gastos Comunes

Velar por los derechos del personal del condominio
Hacer cumplir las normas

Mantener comunicada a la comunidad

Preocuparse por la seguridad

Mantener en buen estado los equipos y las areas comunes

Solucionar problemas del condominio
Otro:
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« Ordene desde la méas importante (1) a la menos importante (7), las siguientes funciones de
las cuales deberia hacerse cargo un ""Administrador de comunidades ideal™. *

Selecciona todos por orden de importancia.

Velar por los ahorros de la comunidad
(gestion del fondo de reserva).

Mantener de forma adecuada los equipos y
areas comunes

Mantener informada a la comunidad
Mantener la morosidad controlada

Cumplir con los pagos de cuentas y
compromisos con proveedores.

Estar presente fisicamente en la comunidad
que se administra

Manejar de forma adecuada al personal del
condominio

21.  Segun su opinion, ¢Cudles son las 3 caracteristicas indispensables que debe tener "El
Administrador ideal"'? * Selecciona todos los que correspondan.

Transparencia

Eficiente

Amable

Profesional

Responsabilidad

Preocupado por los gastos del Condominio
Honesto/Etico

Comunicativo Proactivo
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22.  Ordene desde la mas importante (1) a la menos importante (4), las siguientes
habilidades (innatas o propias) deseables en un administrador de comunidades *

Selecciona todos por orden de importancia.

Que tenga buenas relaciones
Interpersonales

Que sea proactivo y no reactivo

Que tenga habilidades para comunicarse con
la comunidad

Que tenga habilidades para negociar con
proveedores

23. Ordene desde el méas importante (1) al menos importante (4), los siguientes atributos en
relacion a la formacidon profesional, deseables en un administrador de comunidades. *

Selecciona todos por orden de importancia.

Que tenga conocimientos contables y
financieros

Que tenga conocimientos legales

Que tenga conocimientos técnicos

Que tenga conocimientos de Administracion

Pasa a la pregunta 24.
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Preguntas para el copropietario

Diagnostico del servicio

24. Con respecto a la operacion y funcionamiento del condominio, indique con qué nota
calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a las siguientes caracteristicas,
siendo 1 = pésimo y 5= excelente: *

Marca solo una casilla por fila.

Estado general de la infraestructura del
condominio

Funcionamiento del equipamiento del
condominio

Orden y limpieza del condominio

Frecuencia de visitas del administrador al
condominio

Facilidad de contacto con el administrador
Rapidez en la solucion de imprevistos

Seguridad y control de accesos

25. Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a su
operacién y funcionamiento. *

Marca solo un évalo.

Pésimo ) ) ) ) ) Excelente
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26. Sobre la recaudacion y administracion de los recursos del condominio, indique con qué
nota calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a las siguientes caracteristicas
(siendo 1 = pésimo y 5 = excelente): *

Marca solo una casilla por fila.

La claridad y calidad del resumen de gastos
comunes

El control y manejo de la morosidad

Eficiencia en la administracion de los recursos
disponibles

Blsqueda de oportunidades para reducir los
gastos comunes

Opciones de pago de los gastos comunes

Acceso a los registros historicos de pago los
gastos comunes

27. Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a su
eficiencia en la recaudacion y administracién de los recursos *

Marca solo un évalo.

Pésimo ) ) ) ) ) Excelente
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28. Respecto a las relaciones del personal de la administradora con los residentes, indique
con qué nota calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a las siguientes
caracteristicas (siendo 1 = pésimo y 5 = excelente): *

1 2 3 4 5

Marca solo una casilla por fila.

Calidad de la relacion del administrador con
el comité de administracion y los residentes

Organizacion y manejo de las reuniones y
asambleas

Capacidad de escuchar las inquietudes de los
residentes

Honestidad y transparencia del administrador

Preocupacion por mantener buena
convivencia entre los residentes y asegurar el
cumplimiento de las normas

Manejo comunicacional

29. Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a la relacion
de su personal y los residentes. *

Marca solo un évalo.

Pésimo ) ) ) ) ) Excelente
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30. Respecto a la planificacion de trabajos / mantenciones mayores, por favor indique con
gué nota calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a las siguientes
caracteristicas (siendo 1 = pésimo y 5 = excelente) *

Marca solo un 6valo por fila.

Planificacion adecuada y con anticipacion de
las mantenciones mayores

Oportuna informacion a los residentes sobre
la realizacion de mantenciones mayores

Negociacion del costo de los servicios
contratados

Calidad de los servicios contratados

Tiempo de ejecucion de los servicios
contratados

Blsqueda de mejora de la eficiencia
energética

31. Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracion en cuanto a la
planificacién de los trabajos y mantenciones mayores. *
Marca solo un ovalo.

Pésimo ) ) ) ) ) Excelente
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32. Respecto a la seguridad del condominio, por favor indique con qué nota calificaria usted
a su servicio de administracion en cuanto a las siguientes caracteristicas (siendo 1 = pésimo
y 5 = excelente) *

Marca solo un 6valo por fila.

Medidas de seguridad tomadas por la
administracion

Actividades y recursos asociados a la
seguridad del condominio

Informacion clara y oportuna sobre
incidentes

Comunicacion de planes de emergencia a la
comunidad

Supervision del cumplimiento de las medidas
de seguridad

33. Con qué nota final calificaria usted a su servicio de administracion en cuanto a la
contribucion que realiza a la seguridad del condominio. *

Marca solo un 6valo.

Pésimo Excelente

34. Usando una escala de 1 a 5, donde 1 es “totalmente insatisfecho” y 5 es
“totalmente satisfecho”, ;qué tan satisfecho se encuentra con la labor de su actual
Administrador? *

Totalmente insatisfecho Totalmente satisfecho
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35. ¢ Le gustaria que su actual administrador continte trabajando en su comunidad?
* Marca solo un ovalo.

Si
No

36. ¢ Qué problematica considera relevante para usted en relacion a la
administracion de su condominio, que no se haya mencionado en esta encuesta?

Datos Demograficos

37. ¢Cual es su tramo de edad? *
Marca solo un évalo.

Menor de 18 afios
18 a 29 afnos

30a35
36 a 50
Mayor a 50

38. ¢ Cual es su género? *
Marca solo un o6valo.

Masculino
Femenino
Otro:

39. ¢ Cuantas personas componen el grupo familiar con el que vive?, incluido(a)
usted. *
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40. Senale su maximo nivel educacional * Marca solo un ovalo.

Ensefianza Basica

Ensefianza Media

Ensefianza Técnica Profesional
Ensefianza Universitaria (Incompleta)
Ensefianza Universitaria (Completa)
Diplomado o Post Grado Académico

41. ;Cual es tu tramo de ingreso mensual? Marca solo un ovalo.

Menos de $500.000

Entre $500.000 y $800.000
Entre $800.000 y $1.200.000
Entre $1.200.000 y $2.000.000
Maés de $2.000.000

42. ;Cual es el nombre de su condominio o comunidad habitacional? *

43. ¢ En qué medida te sientes satisfecho con esta encuesta? * Marca solo un ovalo.

1 2 3 4 5 6 7

Totalmente insatisfecho Totalmente
satisfecho

44. ; Cuales fueron los factores que contribuyeron a tu nivel de satisfaccion con esta
encuesta?
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13.2. GRAFICOS,DE DIAGNOSTICO DEL SERVICIO ACTUAL DE
ADMINISTRACION

A continuacidn se presenta una serie de graficos descriptivos del servicio actual de
administracion detallados en el apartado 5.3.2

Hasta que tipos de departamentos existen en su condominio (en

cuanto al nimero de dormitorios y cantidad de bafios).

No sabe o no contesta [
Departamentos de 5 0 mas Dormitorios. i
Hasta departamentos de 3 D y hasta 3 B. [l ®ALTO
Hasta departamentosde 2Dy 1Bo 2 B. [N m BAJO
Hasta departamentos de 4 D y hasta 3 B. | N
Hasta departamentos de 3Dy 1 Bo 2 B. [NINEGEGEGEGEEEEEEEEEE e

0 10 15 20 25 30 35
Gréfico 23: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

= MEDIO
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;Cudl(es) son las principales caracteristicas que identifican mejor a
su condominio de departamentos? (Seleccione maximo 3 opciones)

Orientacion a la gente mayor y tercera edad
Orientacion a copropietarios jovenes

La calidad de sus instalaciones y areas comunes.
Orientacion a la familia.

Proximidad a los principales centros de negocios
Su seguridad y tranquilidad

Cercania a parques y areas verdes.

Ubicacidn centralizada

Cercania al Metro de Santiago

mALTO
® MEDIO
mBAJO

’IW"'

o

5 10 15 20
Gréfico 24: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Seleccione las principales dreas comunes con las que cuenta su
comunidad de edificio.

Sala de cine

Sauna

Piscina techada
Computacion

Juegos Infantiles
Areas Verdes
Gimnasio
Lavanderia

Piscina (al aire libre)
Quincho para asados
Recepcion

Sala multiuso

Hall de acceso

-5 5 25 35 45
Grafico 25: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.
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Seglin su opinidn, ;Cudles deberian ser las 3 principales funciones de un
"Administrador de Comunidades ideal"?

Velar por los derechos del personal del condominio

Mantener la morosidad controlada

Hacer cumplir las normas

Mantener comunicada a la comunidad

[
Buscar opciones de mejora para la comunidad BAJO
Preocuparse por la seguridad m MEDIO
Solucionar problemas del condominio # ALTO

Mantener en buen estado los equipos y las areas...
Administrar los Gastos Comunes

(=]

5 10 15 20
Gréfico 26: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

N
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Ordene desde la mas importante (1) a la menos importante (7), las siguientes funciones
de las cuales deberia hacerse cargo un "Administrador de comunidades ideal".
Mantener la morosidad controlada
Velar por los ahorros de la comunidad (gestion del fondo...
Manejar de forma adecuada al personal del condominio
Estar presente fisicamente en la comunidad que se...
Mantener informada a la comunidad

Mantener de forma adecuada los equipos y dreas comunes

Cumplir con los pagos de cuentas y compromisos con...

o
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Grafico 27: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Segln su opinion, ;Cudles son las 3 caracteristicas indispensables que debe tener
"El Administrador ideal"?

Preocupado por los gastos del Condominio
Amable
Comunicativo

Proactivo
Eficiente - BA]O
Profesional m MEDIO
Honesto/Etico
mALTO

Responsabilidad

Transparencia
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Gréfico 28: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Ordene desde la mas importante (1) a la menos importante (4), las siguientes
habilidades (innatas o propias) deseables en un administrador de comunidades

Que tenga habilidades para comunicarse con la comunidad [N
Que sea proactivo y no reactivo I
Que tenga habilidades para negociar con proveedores [
Que tenga buenas relaciones Interpersonales [ Y
0 10 20 30 40 50
ml m2 u3 m4

Grafico 29: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.
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Que tenga conocimientos de Administracion

Que tenga conocimientos contables y financieros

0%

Ordene desde el mas importante (1) al menos importante (4), los siguientes atributos
en relacién a la formacién profesional, deseables en un administrador de comunidades.

Que tenga conocimientos legales

Que tenga conocimientos técnicos

o
[uy
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N
o
w
[e]
N
(=]

Gréfico 31: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracién en cuanto a su

10%

operacién y funcionamiento (donde 1 es pésimo y 5 excelente)

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Grafico 30: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracidon en cuanto a su

eficiencia en la recaudacion y administracion de los recursos (donde 1 es pésimo y 5

excelente)

earo |

0%

10%

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Grafico 32: Elaboracién propia, en base los resultados de la encuesta.

90%

100%

Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracién en cuanto a la relacién

de su personal con los residentes (donde 1 es pésimo y 5 excelente).

AL T O | e
M E D 1O |
BA ] O | e

0%

10%

Con qué nota final calificaria usted al servicio de administracidn en cuanto a la

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Gréfico 33: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

90%

100%

planificacién de los trabajos y mantenciones mayores (donde 1 es pésimo y 5 excelente).

AL T O | e
M E D10 |
BA] O | T

0%

10%

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Gréfico 34: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.
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Grafico 36: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.
;Qué aspecto(s) se evaluaron para la eleccion del servicio de administracién?
4
3
2
. I
Calidad profesional y Softwares y tecnologias Conocimientos legales Precio Referencias

Con qué nota final calificaria usted a su servicio de administracion en cuanto a la contribucién

que realiza a la seguridad del condominio (donde 1 es pésimo y 5 excelente).
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Grafico 35: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

Usando una escala de 1 a 5, donde 1 es “totalmente insatisfecho” y 5 es “totalmente satisfecho”,

académica del
administrador

¢;qué tan satisfecho se encuentra con la labor de su actual Administrador?

de apoyo a la gestioén del administrador
utilizadas

Gréfico 37: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.

;Cual de las siguientes areas considera mas importante a la hora de elegir un servicio de
administraciéon de condominio?, siendo 1 = Muy importante y 5= Nada Importante

2'
: il

Operacion y

funcionamiento

Recaudacion y adm. de Relacion del personal con Planificaciéon de trabajos Seguridad del
los recursos los residentes / mantenciones mayores condominio

E]l N2 3 E4 H5
Gréfico 38: Elaboracion propia, en base los resultados de la encuesta.
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13.3. DEFINICIONES ESENCIALES DE LAS ADMINISTRADORAS DE
CONDOMINIOS*

13.3.1. Referente los comunidades de edificios.

13.3.1.1. Asamblea de Copropietarios

Es el érgano supremo en materia de administracion, por lo que todo lo concerniente a la
administracion del condominio sera resuelto por los copropietarios reunidos en asamblea. Debe
elegir a sus representantes (Comité de Administracion“®) de entre sus integrantes, es decir,
exclusivamente entre los copropietarios.

13.3.1.2. El Comité de Administracion
Organo de administracion del condominio, que representa a la asamblea con todas sus facultades,
excepto aquellas que deben ser materia de asamblea extraordinaria. Esta integrado, a lo menos, por
tres copropietarios. En la legislacion anterior, a esta entidad, se le denominaba "Junta de
Vigilancia".

13.3.1.3. Los Administradores de Edificios

Es la persona natural o juridica, designada por la asamblea de copropietarios, al cual le
corresponden el cuidado de los bienes de dominio comun y la ejecucion de los actos de
administracion y conservacion de tales bienes, conforme a las normas legales, reglamentos de
copropiedad, acuerdos de la asamblea de copropietarios y Comité de Administracion. Segun
establece la ley, el condominio sera administrado, con las facultades que disponga el reglamento
de copropiedad respectivo, por la persona natural o juridica que designe la asamblea de
copropietarios. Desde el punto de vista legal, no hay exigencia alguna en cuanto a las condiciones
de idoneidad que debe reunir quien tenga a su resguardo una estructura tan compleja y de tanto
valor econémico como es un condominio. Sin embargo, al momento de otorgarle facultades y
obligaciones, la ley sefiala una cantidad importante de ellas, ademas de las que establezca el
reglamento de copropiedad, la asamblea o el Comité de administracion del condominio. El
mantenimiento del edificio; su equipamiento y areas comunes; cobranza, recaudacién y manejo
financiero de los recursos econdémicos; direccion del personal y atencion de copropietarios y
residentes; organizacion y control de la seguridad; representacion legal de la comunidad y
cumplimiento de disposiciones legales y reglamentarias; y la preocupacion constante por la
vigencia y plusvalia de la propiedad, representan una sintesis de las multiples obligaciones que
asume un Administrador al hacerse cargo de un condominio. La responsabilidad que conlleva la
gestion del Administrador de edificios 0 condominios requiere de personas altamente preparadas
para enfrentarla eficientemente. EI Administrador, generalmente, es un profesional que ejerce un
mandato civil al servicio de una comunidad cuyo objetivo es el buen funcionamiento y
conservacion de sus bienes comunes, entregando una boleta de honorarios por su prestacion.

47 pablo Enrique Astudillo Maillard, 2012. “Andlisis de factibilidad técnica, econémica y estratégica para la creacion
de una empresa de administracion de edificios y condominios”, Tesis de Grado, Universidad de Chile.

48 Manual de Administracién de Edificios y Condominios / www.condominios.cl 4 Ley de Copropiedad Inmobiliaria No
19.537
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Son poco comunes los casos en que el Administrador es contratado por la comunidad como un
trabajador mas y que, por lo tanto, se rige por la legislacion laboral.

13.3.1.4. Los Gastos Comunes
Se distinguen dos tipos de gastos comunes: ordinarios y extraordinarios.

e (Gastos comunes ordinarios:
a) De administracion: los correspondientes a remuneraciones del personal de servicio, conserje y
administrador, y los de prevision que procedan.
b) De mantencion: los necesarios para el mantenimiento de los bienes de dominio comdn, tales
como revisiones periddicas de orden técnico, aseo y lubricacion de los servicios, maquinarias e
instalaciones, reposicion de luminarias, ampolletas, accesorios, equipos y Utiles necesarios para la
administracion, mantencion y aseo del condominio, y otros analogos;
c) De reparacion: los que demande el arreglo de desperfectos o deterioros de los bienes de dominio
comun o el reemplazo de artefactos, piezas o partes de éstos.
d) De uso o consumo: los correspondientes a los servicios colectivos de calefaccidn, agua potable,
gas, energia eléctrica, teléfonos u otros de similar naturaleza.

e Gastos comunes extraordinarios: los gastos adicionales o diferentes a los gastos comunes

ordinarios y las sumas destinadas a nuevas obras comunes.

13.3.2. Marco legal y regulatorio referente a las administradoras de condominios y la ley
de copropiedad.

La actividad de la administracion de edificios y condominios, esta regulada basicamente por la Ley
19.537 de Copropiedad Inmobiliaria, promulgada el 16 de Diciembre de 1997 y su reglamento
(D.S. No 46 de 1998). Esta nueva ley y su reglamento, vienen a reemplazar a la Ley 6.071 y D.S.
No 695 respectivamente, cuerpos que fueron derogados. De acuerdo a esta ley, para el
cumplimiento de las obligaciones, el administrador debe regirse también por:

» Reglamento de Copropiedad del respectivo condominio

« Acuerdos de la Asamblea de Copropietarios
Indicaciones del Comité de Administracion de la comunidad.

115



13.4. LISTADO DE RECLAMOS SERVICIOS DE ADMINISTRACION

Reclamos.cl - Administradoras de Condominios
Descripcion del Reclamo (Asunto) N° de Reclamos
Abuso y acoso
Administracion De Edificios
Administracion deficiente casi nula
administrador incurre en ilegalidad
Caldera mala
Cierre de espacios comunes
cobra dos veces finiquito de trabajador (lo aumenta en $ 1.882.000
Cobro De Meses Ya Pagados
Cobro Indebido Gastos Comunes
Cobro inesperado Fondo Operacional de Reserva
Cobros de Gastos Comunes YA Pagados
cobros indebido de gastos comunes
Cobros indebidos y pesima atencion.
Colgar ropa dentro de mi balcon
Comite de administracion roba platas condominio
Condominio Lourdes
corredora propiedades cambia precio arriendo a ultima hora
Corte de luz inapropiado
Corte de luz por deuda de gastos comunes
corte de luz por multa de gastos comunes
De Ecologico Su Edificio No Tiene Nada
Dejar testimonio
desconocimiento
Deuda por Gastos Comunes
Duda sobre bienes comunes

Foco de infeccidn sin solucién

gastos comunes en viviendas sociales

Gastos comunes excesivos

gastos comunes imposibles

Incremento desmedido de los gastos comunes
Insalubridad

Irregularidades

irregularidades en administracion

Irresponsabilidad, incapacidad, ineptitud e incumplimiento
Mala administracion

Mala gestidon

Mala gestidn y cobros abusivos

Necesito una auditoria y ver fondos de reservas

negligecia e irresponsabilidad

No aceptan pasaje guardado en celular de Stgo a Talca
Obligacién de pago de multa en gastos comunes

opcion de pago

Pésima administraciéon

Poca transparencia

Problemas con sumistros de Agua Caliente / Fria

Que me estan cobrando una multa de 55 mil pesos tan solo.por que mi pg
Solo prueba de ingreso y suscripcion

suspension de suministro electrico por no pago de gastos comunes
Trabajaos en espacios Comunes dia Domingo

un afio sin informe de las cuentas

TOTAL

R RPRRPRRRRRPRRPRRRRPRRPRRRRRPRRPRRRRRPRRPRRRRRPRPRRRRPRRNRRRPRRPRRRRRRRRRRRERRRRR

(V)]
=
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13.5. COTIZACIONES COMPETENCIA

13.5.1. Cotizacion “Ing. Administradores”.

Pagina |2

Santfiago, 146 de Mayo de 2017

Estimado Comité de Administracion
Comunidad Edificio Padre Alonso de Ovalle 848
Comuna de Santiago

Presente

ing administradores, empresa de profesionales en administracion de
Edificios v Condominios, tiene por mision mejorar su bienestar v el de su
comunidad, buscando incesantemente acrecentar el valor de la inversién
mas importante de su vida, su Hogar.

Somos una empresa profesional, que interactia dindmicamente con el
comité de administracion, siendo Flexible, adaptandose a las necesidades
v requerimientos de la comunidad v manteniendo siempre una Cercania v
visibilidad en nuesira gestion.

Sabemos que nuesiros Valores, Transparencia en fodo momento, Eficacia
en la toma de decisiones, Eficiencia en la asignacion de recursos,
Profesionalismo vy Experticia a toda prueba, Compromiso con la
comunidad, Excelencia Integral en el desamollc de los resultados vy
Liderazgo en el trabajo en equipo, son cualidades requeridas v altamente
valoradas por usted vy su comunidad.

3 QUIENES SOMOS?

ing administradores, expertos en adminisiracion de Edificios v
Condominios, es una linea de servicios que ofrece Solomon Ingeniena. Para
nuestras labores contamos con un  eguipo  multidisciplinario  de
profesionales entre ellos ingenieros civiles v comerciales, expertos en
prevencion de riesgos, sicélogos vy asesores legales entre otros. Todos ellos
en permanente capacitacion vy mejora. También contamos con una red

ing administradores ACTUANDO EN COMUNIDAD
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multidisciplinaria de profesionales, empresas contratisias y proveedores de
suministros, esenciales para el desarrollo de toda comunidad.

Los pilares en que se basa nuestra administracion son los siguientes:

RELACION CON LA COMUNIDAD

Gestion, coordinacion, planificacién y contfrol integral de los servicios,
gestion de asambleas ordinarias v exiracrdinarias, informes de progreso
pericdico, capacitacion permanente a copropietarios, acceso a software
de administracion, planificacion e implementacion de mejoras confinuas e
innovadoras. Para estos fines desarrollamos desde un comienzo un
programa basado en objetivos, propuestos por nosotros v definidos en
conjunto con el comité de administracion, previo un  exhaustivo
levantamientc de las necesidades mas urgenfes de la comunidad.
Subsecuentemente, se implementa una Carta Gantt, con plazos y recursos,
gue nos permiten dar una direccion cerfera, enfocandonos en mejorar dia
a dia la calidad de vida de su comunidad.

ADMINISTRACION FINANCIERO-CONTABLE:

Flanificaciéon y control presupuestario, administracion de caja de la
comunidad, pago de proveedores y cuentas de servicios, promateo de
gastos vy generacion de aviso de cobros de gastos comunes
personalizades, gestion de cobranza, conciliaciéon bancaria v asesoria en
la toma de inversiones y eficiente uso del fondo de reserva.

(GESTION DE LOS RECURSOS HUMANOS

Busqueda vy seleccion de personal, gestion de turnos y reemplazos,
calificacion inferna de Staff, capacitacion, motivacion y desarrcllo del
personal, emision de confratos de tfrabagjo, liguidaciones de sueldo,
imposiciones y finiguitos, vinculacion con mutualidades.

ing administradores ACTUANDO EN COMUNIDAD
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(GESTION DE OPERACIONES

Creacion de procedimienfos y manuales, capacitacion del personal vy
control en la ejecucion de los procesos instaurados. Desarrollo de
Programas de Mantencion. Planificacion de actividades a tres niveles,
semanal, mensual y anual.

Mantencion preventiva y correctiva de instalaciones, gestion de empresas
contrafistas en mantencion y de proveedores para el abastecimiento de
materiales, evaluacion permanente de contratos v control de inventario,
chequeo semanal de programas, evaluacion de presupuestos,
reparaciones correctivas, supervision de trabagjos y aprobacién en temreno
contra enfrega, plan de mejora y mantencion de dareas verdes. Control,
sancion y disminucion de morosos.

Vinculacion y coordinacion con Plan Cuadrante (Carabineros de Chile),
Paz Civdadana, Bombercs vy Municipios. Gestion vy confratacion de
Seqguros.

(GESTION DE SEGURIDAD Y PREVENCION DE RIESGOS

Nuestro objetivo como ing administradores es el confrol total de los

riesgos, velamos por que el edificio 6 condominio, sea seguro en &l mas
amplio sentido de la palabra, tanto como para residentes v empleados.

Gestionamos el correcto vinculo con las mutualidades respecto del
personal de la comunidad, implementamos formas de control de riesgos,
desarrollamos procedimientos y capacitamos permanentemente al
personal en materias de seguridad especificas para su edificio o
condominio.

NUESTROS CLIENTES

MNuestra empresa es dirigida por profesionales de vasta frayectoria, todos
vinculados al frabajo en proyectos v megaproyectos de la mas variada
indole, hemos desarrollado proyectos, incluida su administracion, en
santiago, Quinta y Octava regiones. Nuestro principal cliente ha sido la

ing administradores ACTUANDO EN COMUNIDAD
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Universidad Andrés Bello. Actualmente contamos con una comunidad
ubicada en Ricardo Lyon 3353, en la cual desarrollamos nuestros servicios
de administracion de comunidades, apoydndola desde diciembre de
2010.

V ALORIZACION DE NUESTROS SERVICIOS

En base a la Visita Inspectiva realizada el dia jueves 11 de Mayo de 2017 y
al pre — Chequeo de las necesidades y posibles mejoras a readlizar e
implementar, es que la valoracion de nuestros servicios es de $950.000.-
(novecientos cincuenta mil pesos), reajustables cada seis meses, segun IPC.
Este concepto, comprenden visitas a temreno vy una administracion
dindmica y centrada en los objetivos, los cuales seran coordinados vy
priorizados con el comité de administracion.

ing administradores enfatizara su gestion, en aspectos sefialados en la
visita inspectiva, como lo son; una administracion proactiva y diligente, en
contacto directo con el comité de adminisiracion y con dias de atencién
a comuneros, desarmollo de un registro de actividades y prioridades visibles
para toda la comunidad, con un comrespondiente plan de ejecucion que
se visard junto al comité de administracion,

Se andlizaran y propondran soluciones en aspectos como inundacion de
patios interiores, mejoramiento de la infernet publica, revision del contrato
de lavanderia vy logistica de este, revision exhaustiva del circuito cerrado
de television y respaldo de la informacion, se revisard una mejora sustancial
en aspectos de seguridad interna del edificio, se revisard el estatus general
de las mantenciones de los ascensores v su frecuente tasa de falla, revision
general del contrato de Telefonia, Cable e Internet, revision general a Sala
de bombas y Boiler, con estado de mantenciones. Habra una revision
exhaustiva del personal, con revision de perfiles y antecedentes personales.
Debemos mencionar también, que enfatizaremos nuestra gestion en una
disminucion sistematica y progresiva de la Mora de la comunidad,
mediante la conversacion directa con los comuneros afectados, andlisis
de la sitvacion, unidad por unidad v recurmiendo a instancias legales si
fuese necesario.

ing administradores ACTUANDO EN COMUNIDAD
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SERVICIOS ADICIONALES

También ofrecemos a la comunidad los siguientes servicios, los cuales no
forman parte de la cotizacion.

AUDITORIAS

Nuestros servicios de Auditoria comprenden una revision transversal del
edificio o condominio, incorporando dimensiones Legales, Financieras,
Laborales, Técnicas, Seguridad y de Prevencion de Riesgos.

ASESORIAS (GENERALES

En nuestra busqueda incesante por mejorar las condiciones de vida de las
comunidades, brindamos asesorias de expertos profesionales, de calidad
Certificada 1SO 9001, ofrecemos estos servicios a comunidades no tan
afortunadas que requieren de atencion urgente y profunda, como
también a comunidades que tienen como meta conseguir un nuevo nivel
de confort y satisfaccion en su calidad de vida.

Estas asesorias van en diversos grados de aplicacion segun las necesidades
v dimensiones del problema v conflicto. Comenzando con un profundo
diagnaostico de la situaciéon, con andlisis de variables y estudio de posibles
escenarios e impactos en la toma de decisiones. Se plantean planes y
actividades a seguir en la resolucion de conflictos, se les da seguimiento y
respaldo a las comunidades para que obtengan el mejor de los resultados
posibles.

ing administradores ACTUANDO EN COMUNIDAD
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RECUERDE: PROBABLEMENTE SU HOGAR ES LA INVERSION MAS
IMPORTANTE DE sU VIDA

Agradeciendo la cordialidad y la oporfunidad de enfregarles nuestros
servicios de alto estandar, es que les reiteramos nuestro inferés por
ayudarles a incrementar la calidad de vida de su hogar y de potenciar la
plusvalia de su inversion.

Sientase desde hoy respaldado por un equipo de profesionales expertos,
del mas alto estandar, con el que podrd contar desde ya, atendiendo
cualguier consulta, de nivel técnico, economico, curricular u otra indole,
en que podamos cooperar.

Cordialmente

e
Wﬂf

Ec:-be'rf" 3 Guerr{]\@g hton

Gerente General ing administradores
Ingeniero Civil Industrial — Mecanico
Pontificia Universidad Catdlica de Chile
+56 9 67261604
(02) 897 7733
info@solomoningenieria.cl
http://www.solomoningenieria.cl

La validez econémica de la presente oferfa es de quince dias comridos a
partir de su enfrega.

ing administradores ACTUANDO EN COMUNIDAD
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e Resumen de Pilares de Servicio “Ing. Administradores”:

o Relacién con la comunidad:

Gestion, coordinacién, planificacion y control integral de los servicios, gestion de
asambleas ordinarias y extraordinarias, informes de progreso periodico,
capacitacion permanente a copropietarios, acceso a software de administracion,
planificacion e implementacion de mejoras continuas e innovadoras.

o Administracion Financiero — Contable

Planificacion y control presupuestario, administracion de caja de la comunidad,
pago de proveedores y cuentas de servicios, prorrateo de gastos y generacion de
aviso de cobros de gastos comunes personalizados, gestion de cobranza,
conciliacion bancaria y asesoria en la toma de inversiones y eficiente uso del fondo
de reserva.

o Gestion de Recursos Humanos

Busqueda y seleccion de personal, gestion de turnos y reemplazos, calificacion
interna de Staff, capacitacion, motivacion y desarrollo del personal, emisién de
contratos de trabajo, liquidaciones de sueldo, imposiciones y finiquitos

o Gestion de Operaciones

Creacion de procedimientos y manuales, capacitacion del personal y control en la
ejecucion de los procesos instaurados. Desarrollo de Programas de Mantencién y
planificacion de actividades, mantencidn preventiva y correctiva de instalaciones,
gestion de empresas contratistas en mantencion y de proveedores para el
abastecimiento de materiales, evaluacion permanente de contratos y control de
inventario. Evaluacion y supervision de: presupuestos, reparaciones correctivas,
mantencion de areas verdes y Control, sancién y disminucién de morosos.

o Gestion de Seguridad y Gestion de Riesgo.

Desarrollo de vinculo con las mutualidades respecto del personal de la comunidad,
implementacién de formas de control de riesgos, desarrollo de procedimientos y
capacitacion permanentemente del personal en materias de seguridad.

13.5.2. Cotizacion “Admicomu Chile Gestién Inmobiliaria SPA.”

123



Sres.

Presidente (a) Comité de Administracion y/o Inmobiliaria
Directiva Comunidad

Presente

Junto con saludarles, me es grato presentar y ofrecer nuestros servicios, realizados por mas de
19 afios, exclusivamente a la Administracion de edificios. Sabemos que el rubro de administracion de
comunidades y edificios es complicado, principalmente por la delegacion de confianza en el
administrador, quien cumple multiples funciones, siendo el responsable del eficaz fundionamiento de su
comunidad.

Ademas existe una gran cantidad de empresas y particulares que se dedican a este oficio, por lo cual es
muy importante saber por quien optar, a la hora de buscar a alguien que represente y resuelva, de la
mejor forma, las inquietudes del comité de administracidn, y prioritariamente, salvaguarde los intereses
de toda la comunidad

Respecto a las Inmobiliarias, que entregan nuevas comunidades, trabajamos en forma coordinada,
solucionamos posibles problemas, y principalmente dejamos conforme a los nuevos copropietarios con
su nueva adquisicion .

Esperando una buena acogida quisiera invitarlos a reunimos en un futuro préximo y poder resolver sus
inquietudes personalmente, ademas de dar a conocer el trabajo serio y responsable que realizamos.

Como administradores contamos con la experiencia e idoneidad necesaria para el cargo, y me es grato
ofrecer nuestros servicios, para lo cual detallamos antecedentes y funciones .

Esteban Montalva Ruiz , 5 ano de Derecho UDD, Chileno , Casado , 39 afios con domicilio en
Irarrazaval 3475 of, 32

Sin otro particular les saluda atentamente.

Estehan Montalva Ruiz
Reprasantante legal de Comunidades y edificios Chile.

Direccidn: Av. Irarrdzaval # 3475 Of. 32, Mufioa (Costado Plaza de fiufioa) Fonos (56-2) 2253546 - (56-2) 2236010

Emsail: administracidn@admicomu.d Cel. Contacto Directo 08-2615379
WWW.ADMICOMU.CL
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Las obligaciones como administradores son las siguientes:

1.- Esteban Montalva R., Representante Legal de la Comunidad y encargado de |a gestion operativa,
esto es, velar por el buen funcionamiento de las instalaciones del edifido, mantencidn de los mismos
{jardines, motobombas, grupe electrdgeno, ascensecres, etc.) maneje del recurso humano, y de las
gestiones contables y bancarias.

Encargado de prestar asesoria legal, asi como velar por el cumplimiento del reglamento interno de la
Comunidad y de la legislacion vigente que rige a las Comunidades y lo relativo a relaciones laborales, asi
como también prestar asesoria contable y computacional.

Contamos con gran conocimiento en temas legales sobre Administracidn de Propiedad Horizontal y
Comunidades, Seguridad y Prevencion de Riesgos en Condominios, Instalaciones de gas, normativa
S.E.C. Normativa legal sobre manejo de Piscinas. ( fundadores de la Unica empresa de asesorias a los
comités de www.comitedeadministracion.cl .-

Encargado de la capacditaciones periddicas al personal, dependiendo de su funcion en el edificio.
Cursos de prevencidn de Riesgos en edificios (incendios, terremotos, catastrofies naturales)
Conodimientos de Antenas y publicidad en edificios para aumentar los Ingresos. (Dependiendo de su
bicacidn).
Anglisis de seguros de las comunidades, y coordina los estados financieros de cada comunidad .-
Para todo lo anterior, tenemos la infraestructura y el personal necesario, lo que nos permitir
cumplir oportunamente con las obligaciones y prestar un servicio eficiente, dado que el objetivo es la

excelencia en la Administracion de Condominios, sean éstos habitacionales o comerciales.

La oficina central estd ubicada en AV. IRARRAZAVAL # 3475 (Esquina Plaza de Rufioa), Teléfono
222253546 fax 222236010 Celular Of. (9) 82615379 , E-mail : administracion@admicomu.cl

Manejamos un sistema computacional y supervisores en terreno, tenemos nuestros propios softwares de
administracion, configurados y dirigidos especialmente para edificios. Hacemos notar  ademas, que
contamos con conocimiento de empresas de mantenciones idoneas, responsables y de experiencia
comprobadas, con personal técnico de buen nivel y calificado.

Direccidn: Av. Irarrdzaval # 3475 OF. 32, Nufioa (Costado Plaza de Rufica) Fonos (56-2) 2253546 - (56-2) 2236010

Email: administracidn@admicomu.d Cel. Contacto Directo 08-2615379
WWW.ADMICOMU.CL
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ampo de la Administracion de Edificio

# 1607, Providencia, Presidenta Sra. Corinne

anos avalan nuestra experiencia |aboral

1. - Comunidad Edif. Las Flores: Amapolas
Palamare { 6 Afos de Administracidn)

2. - Comunidad Edif. Las Catalpas: Las Catalpas # 1510, Vitacura, Presidente Don Pablo Bosh .-
(7 Aios de Administracion)

3.- Comunidad Edificio Armonia # : Villaseca #123, Nufioa, Presidente Sr.

Eduardo Galaz.- ( 4 afios de administracion )

4.- Comunidad Edificio Carmen Silva # 2331 : Carmen Silva  # 2331 Providencia. Presidente Sr.
Ignacio Daiber. { 2 afios de administracion ) { Abogado )

5.- Comunidad Edif Celia Zegers : Celia Zegers 128, San Miguel .
Presidente Sra. Ana Ascencio. { 4 Afio de Administracion)

6.- Comunidad Edificio Carlos Antunez : Carlos Antunez # 2425: Providencia , Presidente Sr.
Maryanne Gebhard, (8 Afios de Administracion)

7.- Comunidad Edificio 3 Plazas: El Bosque Sur # 2218 Providencia, Presidenta Sra. Marta .- (5
Afios de Administracidn))

8.- Comunidad Edificio Quillay: Quillay #2515, Providencia Presidente Sr. Rodrigo Au (Ingeniero
Civil) (15 afos de Administracion)

9.- Comunidad Edificio Las Murtas : Americo Vespudio Morte # 1101, Comuna de Victacura,
Presidente Sr. Paulino Gonzalez.- (4 Afios de administracion)

10.- Comunidad Edificio Tetrapolis: California # 2040, , Providencia ( Presidente Sr. Felipe
Chaigneau ( 2 afios de administracion)

11.- Comunidad Edificio Villaseca 980: Villaseca # 980 Providencia, Presidente Pdte. Rodrigo
Venegas ( 3 afos de administracion)

12.- Edificio Irarrazaval 5052-5076 : Av. Irarrazaval # 5052-5076 Mufioa , Pdte. Manuel Mendosa
(7 afio de administracidn)

13.- Comunidad Edificio Arqueria : La Calesa # 6190, Comuna de Las Condes, Pdte. Camilo
Crespo (2 aiios de administracion)

14.- Comunidad Edificio Huerfanos : Huerfanos # 2328-2330-2332, Santiago Centro ,
Presidente Sra. Angelica Torres, (10 afios de administracion)

15.- Comunidad Edificio Bio Bio: Paul Claudsel # 1312 Vitacura Presidente Pdte. Juan Carlos
Said (10 afios de administracion)

Direccién: Av. Irarridzaval # 3475 Of. 32, Mufica (Costado Plaza de Nufica) Fonos (56-2) 2253546 - (56-2) 2236010

Email: administracion@admicomu.d Cel. Contacto Directo  08-2615379
WWW.ADMICOMU.CL
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16.- Comunidad Edificio Tenerife: Brown Sur  # 333 — Nufioa Presidenta Sra. Carmen Gonzalez (5
anos de administracion)

17.- Edificio Rey Gustavo Adolfo: Rey Gustave Adolfo # 4645, Las Condes Presidente Sr. Jose
Posada ( 7 afios de administracion)

18.- Comunidad Edificio Parktown : # Santa Madgalena 75, Providencia , Presidente Sr. Alejandro
Figueroa (9 afios).- ( Edificic Comercial)

19.- Comunidad Edificio Parque San Miguel: Vargas Buston # 976, San Miguel Presidente Sr.
Francisco Diaz. ( 3 afios de administracion)

20.- Comunidad Edificio Jardines de Suecia : Av. Suecia # 415, Providencia Presidente Sr.
Rodrigo del Canto (12 afios de administracion) ( Abogado de Juez).-

21.- Comunidad Edificio Gran Bretafia : Eliodoro Yanez # 809, Providencia , Presidente
Francisco Pizarmo (8 anos de administracion)

22.- Comunidad Edificio San Olav : San Olav # 6150 — Las Condes Presidente Sr. Sergio
campana (7 afios de administracion)

23.- Comunidad Chile- Espaiia : Chile Espafa # 520, Nuiioa Presidente Sr. Juan Mufioz R. (5
anos de administracion)

24.- Comunidad Edificio Suecia 1958: Av.Sueda # 1958, Providencia Sr. Manuel Escobar (10
anos de administracion).-

25.- Condominio Casa Blanca : Amigos de Pefialolen # 6741, Peiialolen Presidente Sr. Oscar
Pescetto, { 2 Afos de administracion ).-

26.- Comunidad Edificio Los 3 Antonios : Los 3 Antonios # 377, Muiioa Presidenta : Paola
Guerrero (3 afos de administracion) .-

27.- Comunidad Edificio Suecia 1414 : Suecia # 1414, Providencia Presidente Sr. Covarrubias
(7 anos de administracion).-

28.- Comunidad Edificio Parque Irarrazaval : Iramazaval #4345, Nuiioa Presidente Sr. Antonio
Parra (5 aifos de administracion).-

29.- Comunidad Edificio Casa Ortuzar : Ortuzar # 801, Nufioa Presidente Sra. Karina Zepeda
(7 anos de administracion) .-

30.- Comunidad Edificio Capital Iy IT : Zenteno # 1482 - 1490, Stgo. Centro Presidenta Sra.
Paula Gajardo (5 afos de administracion) .-

Direccidn: Av. Trarrizaval # 3475 Of. 32, Nufioa (Costado Plaza de Fufioa) Fonos (56-2) 2253546 - (56-2) 2236010

Email: administracddn@admicomu.cl Cel. Contacto Directo 08-2615379
WWW.ADMICOMU.CL
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Les saluda cordial y afectuosamente.

Esteban Montalva Ruiz
Representante Legal de Condominos y Edificios.
Trarrazaval # 3575, Mufioa Of. 32, Teléfonos : 2253546 - 2236010 — Cel Emergencias .: 08-2615379
( Horario de Atencidn de Lunes a Viernes de 09.00 Hrs. Hasta las 18.00 Hrs.-)
Email : administracidn@admicoru.cl
Web:www.admicomu.cl

Admicomu Chile gestion inmobiliaria SPA.
Rut. 76.062.896-4
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13.5.3. Circulo Inmobiliario Ltda.

PRESUPUESTO HONORARIOS DE ADMINISTRACION

Santiago, 09 de enero de 2018

Sefior

Leonardo Rivera

Comunidad Edificio San Isidro 635
Santiago

Presente

Junto con saludarlo y luego de visitar el edificio en cual usted forma parte del
Comité de Administracion, tengo el agrado de presupuestar a usted los servicios de
administracion del Edificio Comunidad San Isidro 635, ubicado en la comuna de
Santiago. MNuestros servicios incluyen todo lo presentado en nuestra carta de

presentacion y tienen un valor mensual de $1.280.000.- reajustables anualmente
segun IPC. Se entrega factura Exenta de IVA mensualmente.

Esperamos que la presente cotizacion sea de su agrado y desde ya quedamos
atentos para responder cualquier consulta o juntarmos en una reunion para responder
dudas y explicar con mayor detalle nuestro modo de trabajo.

Sin otro particular, le saluda atentamente,

Lautaro Venegas-Puga G.
Circulo Inmobiliario Ltda.

7

/)
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CIRCULS IMMOBILIARIO LTDA.
Camino El Alba ll, parcela 5, Chicureo
lautaro@circuloinmokiliarno . cl

Fono [582) 3211 5408
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Principales servicios ofrecidos por “Circulo Inmobiliario Ltda”:

o Administracion y Personal:

Seleccionar, contratar, capacitar y, en su caso, despedir por cuenta de la
comunidad el personal estable de servicio.

Proponer anualmente el presupuesto de ingresos y egresos ordinarios y
extraordinarios. Ademas de cobrar, recaudar y administrar los recursos
necesarios para satisfacer los gastos comunes y el Fondo de Reserva que
debe formarse para este mismo objeto.

Abrir y operar la cuenta corriente bancaria para el manejo y
administracion de los fondos comunes.

Pagar las remuneraciones del personal y sus costos previsionales.
Seleccionar, contratar y supervisas empresas de servicios externos,
como aseo, seguridad, etc.

o Mantencion:

Supervisar el aseo y la disponibilidad de los bienes y espacios comunes
del edificio o condominio.

Inspeccionar y mantener los equipos y sistemas de extintores, red seca y
himeda, vias de evacuacion, equipo electrogeno de emergencia y otros
similares.

Realizar los actos necesarios para la mantencion de los bienes de
dominio comun, tales como revisiones periddicas de orden técnico, aseo,
lubricacion y abastecimiento de los servicios, maquinas e instalaciones
y la reposicion de luminarias, ampolletas, accesorios, equipos y utiles
pertinentes.

Pedir los presupuestos respectivos y reparar los desperfectos o deterioros
de estos bienes o reemplazar los artefactos y piezas o partes de los
mismos.

Proveer y mantener en estado de servicio los suministros de calefaccion,
agua potable, energia eléctrica, gas, teléfonos y similares.

Contratar los técnicos o los servicios de reparaciones y mantencién que
fueran menester y que no puedan prestarse directamente con el personal
de servicio.

o Seguridad:

o

Controlar el estricto cumplimiento del Reglamento de Copropiedad por
parte de los copropietarios o terceros que frecuenten el Edificio o
Condominio.

Organizar, dirigir y contratar los servicios de seguridad que acuerde el
Comité de Administracién o gerencia de la empresa.

Asesorar permanente a la Comunidad sobre las medidas preventivas a
sequir.

Controlar y capacitar al personal del Edificio o Condominio y Empresas
de Seguridad a cargo

Informes:

Llevar la contabilidad pormenorizada de la Administracion.
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- Confeccionar el Estado Anual de Cuentas y rendir cuenta de la misma.
- Cumplir y hacer cumplir cabalmente los acuerdos del Comite de
Administracion, Directorio, Gerencia y la Asamblea de Copropietarios.

13.5.4. AECO

Costo de Administracion a partir de $523.500.- por edificios con 150 o mas departamentos, segun
publicacion realizada en Facebook el 7 de Diciembre de 2017.

% Leonardo  Inicio

Eroey
— REP 0 RTAJ ES T.l Empresa de administracién inmobiliaria en La
Reina

FCRONICA —

4,0 dririrdk

— —_—

—
Administradora de edificios y Condominios Comunidad Ver todo

-2 S - JR— 2L Invita a tus amigos a indicar que les gusta

Administracion de [VIDEO] Reportajes T13: ¢Tiene problemas con los esta pagina
Edificios y gastos comunes? il A8 personas les gusta esto

o ¢ Tiene problemas con los gastos comunes? Preste atencion porque Reportajes
Condominios AECO de Teletrece descubrié varios problemas de los cuales no nos damos cuenta. A 6 personas siguen esto
Chile. T13.CL

aeco2017 Informacién Ver todo

@ o’y Me gusta ((J comentar A> Compartir )
et ., 0972599536
Servicios E Administracién de Edificios y Condominios AECO Chile. ***

Enviar mensaje

(*) Normalmente responde en un dia
AECC 7 de diciembre de 2017 - & %

Opiniones v aeco cl
solo por el mes de diciembre 2017 $3.490 por unidad. Solo para

Fotos edificios por sobre las 150 unidades. Consulte nuestros servicios en
wwaw.aeco.cl o si prefiere escribanos a cramirez@aeco.cl y conozca en
detalle nuestros servicios.

Empresa de administracion inmobiliaria

. . Sugerir cambios
Publicacicnes

Informacién A las personas también les gusta
www.aeco.cl

Comunidad

— Comunidad Edific...
Edificio d il Me gusta

roandnminine
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13.5.5. Circulo Inmobiliario SPA.

‘ CIRCULO
INMOBILIARIO ADMINISTRACION DE EDIFICIOS

Santiago, Enero de 2018.
Senor
Leonardo Rivera
Comité de Administracion
Presente

Ref.: Presupuesto Honorarios de
Administracion Edificio

De mi consideracion:

Junto con saludarlo, entrego a usted el presupuesto por la Administracién del
Edificio San Isidro 635, comuna de Santiago.

Después de tener el nimero de departamentos del Edificio y algunos datos
generales como cantidad de personal, equipos a mantener, etc., le puedo ofrecer nuestros
servicios como Administradores por la suma de $850.000.- mensuales (impuesto incluido)
aproximados, reajustables anualmente de acuerdo a la variacién del IPC.

Nuestro presupuesto incluye, ademas de lo expresado en nuestra carta de
presentacion y un servicio de primera calidad, la mejor disposiciéon de nuestro equipo de
trabajo. Esto quiere decir que desde nuestras oficinas seran atendidos por nuestra
secretaria, para aclarar cualquier consulta de Lunes a Viernes de 9:30 a 19:00 o bien para
dirigir la consulta dependiendo si es en el area operativa o contable. La parte operativa y
visitas regulares al Edificio seran realizadas por mi, José Manuel Sotomayor, duefio de la
empresa, de esta forma podré ver en terreno las distintas situaciones que se presenten
para poder proponerles las mejores soluciones. También le podemos ofrecer, dentro de
nuestros honorarios, tener en el Edificio una persona de nuestro equipo de trabajo uno o
dos dias a la semana, alrededor de 5 horas con |a finalidad de atender a residentes y ver
el buen funcionamiento del Edificio, esto por supuesto ademas de mis visitas regulares.

Esperando una buena acogida del presente presupuesto y poder atenderlos de la
mejor manera, les saluda atentamente,

e €

José Manuel Sotomayor
CIRCULO INMOBILIARIO SPA
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13.6. Detalle de componentes del Modelo de Negocio.

13.6.1. Detalle de software tecnoldgico seleccionado.

A continuacion analizaremos en detalle las potencialidades del software de Comunidad Feliz, el
cual entrega una completa y amplia posibilidad de gestion de los condominios que “Somos
Comunidad” administre, en linea con las competencias estratégicas que se quieren desarrollar y
mediante una plataforma intuitiva y amigable, que facilita el trabajo del administrador en 4 areas
principales de gestion:

a) Gastos comunes online
En este contexto, el software dispone de las siguientes cualidades:

e Calculo automatico de los gastos comunes.

e Registrar egresos, ingresos, multas, lecturas de medidores y respaldar
todas las boletas de gastos y cobros.

e Servicio de Recaudaciones para generar cupones de pago y PAC Multi-
banco, para efectuar cargos automaticos en cuentas corrientes.

e Los copropietarios pueden ver el detalle de su gasto comun, su estado de
cuenta y pagar a través del mismo software via WebPay Plus.

b) Conciliacion Bancaria e Informes Histéricos
e Generacion de informes contables y financieros de la comunidad:
- Libro de banco,

Estado financiero,

Fondos de reserva,

Historial de gastos comunes,

- Registro de morosidad,
- etc.

e Ademas, existe una alianza estratégica con el banco Scotiabank, en
donde si la comunidad posee cuenta en este banco, podran
rentabilizar los fondos invirtiendo en Depdsitos a Plazo y Fondos
Mutuos facilmente. via web.

c) Gestidn del edificio e instalaciones
¢ Planificacion de mantenciones
e Reservar espacios comunes
e Control de las visitas con el lector de identificaciones
e Envid de mensajes con informacion importante a los copropietarios
a través del muro de la comunidad o por e-mail

d) Gestion de personal
e Generacion de liquidaciones de sueldo,
¢ Finiquitos.
e Registrd de anticipos, vacaciones y préstamos sociales.
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e Declaraciones juradas para respaldo de anticipos de sueldos y
solicitud de vacaciones.

e Herramienta de célculo de horas extras, previsiones con archivo de
105 campos de Previred, etc.

En cuanto al costo de este software de “Comunidad Feliz”, posee 3 tipos de planes:

e Plan Basico, por un costo de UF 2 mensual (sin limite de N° de
departamentos por comunidad) y que incluye 3 areas de servicios: Gastos
comunes online, Conciliacién Bancaria e Informes Histdricos y Gestion del
edificio e instalaciones.

e Plan Full, por un costo de UF 3 mensual, con las mismas funcionalidades
del plan béasico, méas la incorporacion del médulo de Gestion del Personal, y
mantenimiento.

e Y por ultimo, el Plan Full + Control de Accesos, por un costo de 4 UF
mensuales, mas un pago Unico de 30 UF por la instalacion de una Maquina
para el Control de accesos.

De esta forma, es software, en su version full del software, incorporando el sistema de
control de accesos, tendria un costo de tan solo $540 por copropietario en un
condominio de 200 departamentos.

13.6.2. Estructura Organizacional de Somos Comunidad

e Estructura Organizacional Basica (hasta 5 condominios diferentes administrados):

Directorio: El directorio de “Somos comunidad”, se encontrara conformado por
los 3 socios mayoritarios de la empresa, siendo su Presidente, el socio con mayor
participacion y cuyo poder en las votaciones seran proporcional al porcentaje de
participacion accionaria. Adicional a los miembros internos, se designaran 1
representante externo e independiente, que aportara en temas técnicos y legales
al equipo directivo, el cual tendra como misién fundamental, el velar por el
cumplimiento de los lineamientos estratégicos de “Somos Comunidad”.

Gerente administrador: El gerente administrador, sera la persona encargada
de liderar la gestion de “Somos Comunidad”, hacer crecer el portafolio de
clientes de la empresa y reportar al directorio todos los antecedentes necesarios
para controlar el correcto rumbo de la organizacion. Dentro de sus principales
funciones se encuentran:

o Liderar la gestion estratégica, y la aplicacion del plan de negocios

o Dirigir la gestion de “Somos Comunidad”, tomar decisiones, supervisar
al asistente de administracion y ser un lider dentro de la organizacion.
Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de
las funciones y los cargos.
Decidir respecto a la seleccion y contratacion de personal.
Controlar el funcionamiento financiero y contable del condominio.
Coordinar reuniones para aumentar el nimero de clientes.
Negociar y establecer relaciones con proveedores.
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o Definir politicas generales de administracion

o Apoyar al comité de administracion en la organizacion de reuniones y
asambleas.

o Presentar al Directorio estados de situacion e informacion sobre la
marcha de la empresa.

o Realizar la mantencién del software tecnoldgico y supervisar al asistente
de administracion en el registro de los ingresos y egresos.

o Coordinar la realizacion de alianzas estratégicas con proveedores de
servicios complementarios.

El sueldo del gerente administrador sera de $1.400.000 Liquido.

Asistente de Administracion: El asistente de administracion seré la persona
encargada de estar la mayor parte del tiempo cara a cara con los copropietarios.
Dentro de sus principales funciones se encuentran:

o Atender de forma presencial los requerimientos de los copropietarios de
las distintas comunidades que “Somos Comunidad” administre, en los
horarios y dias establecidos para cada comunidad.

o Realizar las compras de materiales, resolver las reparaciones o
desperfectos en las comunidades y supervisar los trabajos de
mantenciones de los proveedores.

o Supervisar al personal de Conserjeria, Mayordomo y personal de aseo
del condominio.

o Llevar un registro detallado de los ingresos y egresos en la plataforma
tecnoldgica.

El sueldo del asistente de administracién en esta etapa sera de $600.000.-

Liquido.

e Estructura Organizacional Normal (6 0 mas condominios diferentes administrados):

Directorio: El directorio de “Somos comunidad”, se encontrara conformado por
los 5 socios mayoritarios de la empresa, siendo su Presidente, el socio con mayor
participacion y cuyo poder en las votaciones seran proporcional al porcentaje de
participacion accionaria. Adicional a los miembros internos, se designaran 2
representantes externos e independientes, que aportaran en temas técnicos y
legales al equipo directivo, el cual tendrd como misién fundamental, el velar por
el cumplimiento de los lineamientos estratégicos de “Somos Comunidad”.

Gerente General: El gerente administrador, serd la persona encargada de
liderar la gestion de “Somos Comunidad”, hacer crecer el portafolio de clientes
de la empresa y reportar al directorio todos los antecedentes necesarios para
controlar el correcto rumbo de la organizacion. Dentro de sus principales
funciones se encuentran:
o Liderar la gestion estratégica, y la aplicacion del plan de negocios
o Dirigir la gestion de “Somos Comunidad”, tomar decisiones, supervisar
a los administradores Jefe, al equipo del administrativo y ser un lider
dentro de la organizacion.
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o Generar nuevos negocios y visitar a potenciales nuevos clientes a fin de
cerrar los negocios.

o Definir politicas generales de administracion

o Apoyar al comité de administracion en la organizacion de reuniones y
asambleas.

o Presentar al Directorio estados de situacién e informacion sobre la
marcha de la empresa.

o Coordinar la realizacion de alianzas estratégicas con proveedores de
servicios complementarios.

Ascensor Legal: El asesor legal correspondera al servicio de un abogado a
honorarios, el cual prestara apoyo en todos los temas juridicos que afecten a la
empresa o0 al grupo de condominios administrados. A partir de una cartera de
mas de 15 condominios, se evaluara la necesidad de contratar los servicios de
un abogado de planta.

Soporte técnico y Tecnoldgico: El equipo de soporte técnico y tecnoldgico
correspondera en primera instancia a personal externo, a honorarios, el cual
prestara apoyo en todos los temas técnicos y tecnoldgicos respecto a la
plataforma web y de servicios complementarios, el software de administracion
y el sistema de atencion de ticket. A partir de una cartera de mas de 15
condominios, se evaluara la necesidad de contratar los servicios de un técnico
informatico de planta.

Administracion, finanzas y RR.HH.: Esta unidad, estard conformada por una
secretaria administrativa de planta y un contador, el cual serd contratado a
honorarios, y posteriormente, cuando se alcance un volumen de mas de 20
condominios, formara parte del personal de planta de “Somos Comunidad”.
Dentro de las funciones de este equipo se encuentran:
o Coordinar reuniones
o Gestionar correos de proveedores y copropietarios.
o Gestionar las solicitudes y reclamos ingresados via ticket.
o Contestar los numeros de atencion telefonica informados a los
copropietarios.
o Controlar el funcionamiento financiero y contable de los condominios y
de “Somos Comunidad”.

Adicionalmente, cuando el condominio alcance los 20 condominios, se
contratara a un Profesional de RR.HH el cual se encargara de:
o Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de
las funciones y los cargos.
o Decidir respecto a la seleccion y contratacion de personal.
o Velar por el pago de remuneraciones y cotizaciones previsionales al
personal de la empresa.

Administrador Jefe: Su objetivo principal es coordinar la gestion de los
condominios a su cargo, supervisar a los asistentes de administracion a su cargo
y lograr nuevas ventas. Cada administrador Jefe, podra supervisar un maximo
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de 2 asistentes de administracién, que en conjunto estaran a cargo de un maximo
de 8 condominios, a fin de mantener el control y la calidad en el servicio en cada
uno de ellos. Los administradores Jefes nuevos en su cargo, en su inicio, solo
dispondran un condominio para administrar, y sera objetivo basico de su cargo,
lograr el crecimiento en ventas de minimo 4 condominios nuevos, durante su
primer afio de gestion. Sus principales funciones seran:
o Realizar la mantencion del software tecnoldgico y controlar el registro
de los ingresos y egresos.
o Negociar y establecer relaciones con proveedores.
o Gestionar las respuestas ante las consultas de los copropietarios que no
hayan podido ser respondidas por el asistente de administracion.
o Generar nuevas ventas, coordinando reuniones con clientes potenciales
para presentar los servicios de “Somos Comunidad”
o Supervisar al asistente de administracion.

Asistente de Administracion: El asistente de administracion seré la persona
encargada de estar la mayor parte del tiempo cara a cara con los copropietarios.
Cada asistente de administracion podra estar a cargo de un méximo de 4
condominios, a fin de mantener la calidad de servicio intacta en cada uno de
ellos. Dentro de sus principales funciones se encuentran:

o Atender de forma presencial los requerimientos de los copropietarios de
las distintas comunidades que “Somos Comunidad” administre, en los
horarios y dias establecidos para cada comunidad.

o Coordinar las compras de materiales, resolver las reparaciones o
desperfectos en las comunidades y supervisar los trabajos de
mantenciones de los proveedores.

o Supervisar a la Conserjeria, Mayordomo y personal de aseo.

o Llevar un registro detallado de los ingresos y egresos en la plataforma
tecnoldgica.

13.6.3. Detalle de estructura de Costos e Ingresos (Calculo de Servilleta)

I.  Egresos:

a) Costo de la Estructura Organizacional (Normal, dado que el ejercicio esta pensado para
una cartera de 10 condominios).

Directorio: 35% de las Utilidades del Ejercicio.
Gerente General: $1.500.000.- Liquido Mensual
Ascensor Legal: $100.000 por asesoria, promedio de 5 asesorias mensuales,
$500.000.- (total mensual).
Soporte técnico y Tecnologico: $350.000.- Promedio por servicio mensual
Administracion, finanzas y RR.HH.:

o Secretaria Administrativa: $450.000.- Liquido

o Servicio de contabilidad / Contador: $650.000.- Liquido

o Técnico Profesional de RR.HH.: $650.000.-Liquido
Administrador Jefe: $1.000.000.- liquido. (Un Administrador Jefe, cada 8
condominios). $2.000.000. por 2 Administradores Jefe para el caso.
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b)

b)

- Asistente de Administracion:  $600.000.- Liquido. (Un asistente de
Administracion, cada 4 condominios). $1.800.000. por 3 asistentes para el caso.
- Total mensual: $7.900.000.-
Arriendo Oficina, Costo servicios bésicos e Mantencion Plataforma tecnoldgica:
$500.000.- Arriendo Oficina Santiago Centro. $250.000 Agua, Luz, teléfono e Internet.
$200.000.- Mantencidn de equipos y plataforma web.
- Total mensual: $950.000.-
Capacitaciones y Colegiatura CGAI: Cursos de capacitacion 2 cursos de capacitacion
al afio costo $225.000 c/u y $28.000 mensuales. ($74.000 total mensual)

- TOTAL EGRESOS (a+b+c) = $8.924.000.-
Il.  Ingresos:

Precio del Servicio de Administracion (Ingresos): El precio por el servicio de
administracion va a depender de la cantidad de departamentos del condominio, el
namero de instalaciones, el tipo de version del software seleccionado y nimero de dias
de atencién requeridos de forma presencial en el condominio, pudiendo solicitar la
presencia del asistente de administracion un maximo de 4 dias por semana por un
periodo maximo de 4 horas diarias, y un minimo de 3 dias por semana por un periodo
de 3 horas diarias.

Por otro lado, en base al andlisis de los principales competidores, presentado en el
Capitulo N°4, apartado 4.2.2, los precios cobrados por las administradoras evaluadas
fluctia entre los $523.000 y $1.280.000.- mensual, con un promedio simple de
$885.00.- para un condominio de 200 departamentos.

Por lo tanto, el precio a cobrar por “Somos Comunidad” fluctuara entre los $600.000.-
(15% mas que el precio minimo detectado) y $1.400.000.- (10% mas que el precio
méaximo detectado). Es necesario mencionar, que conforme con los antecedentes de
recabados, el precio cobrado suele corresponder aproximadamente al 10% del monto
total de gastos comunes mensual del edificio (en funcionamiento normal), por lo que el
precio a cobrar, también estara sujeto a esta variable. Para simplificar el ejercicio, se
establecio un precio promedio de $1.000.000.- por condominio, por lo que el total de
ingresos seré de $10.000.000.-

Comision por promocion de servicios complementarios en plataforma web de “Somos
comunidad”. 2% sobre el total del servicio contratado. Suponiendo un promedio de
$10.000 por servicio y 300 solicitudes mensuales de servicios complementarios por
condominio, es decir 10 solicitudes diarias por cada condominio de 100 departamentos
en promedio. Total de 3.000 solicitudes = $600.000.- mensual por comision por los
servicios complementarios.

- TOTAL INGRESOS (a+b) = $10.600.000.-
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13.7. Detalle Estructura de Costos

13.7.1. Proyeccion de condominios administrados y personal

13.7.1.1. Escenario Base

ITEM Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
NiUmero de Condominios (proyectados al término de cada afio) 5 11 17 23 29
Media de Condominios administrados durante el afio 2.5 8 14 20 26
Personal planta (promedio por afio) (*)

Gerente General 1 1 1 1 1
Sueldo Administrador Jefe 1 2 3 4
Asistente Administrador 1 2 4 5 7

Secretaria Administrativa 1 1 1 1
Contador 1 1
Asistente de Recursos Humanos 1 1

Total Personal promedio por afio ("Somos Comunidad")

13.7.1.2. Escenario Adverso

ITEM Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Numero de Condominios (proyectados al término de cada afi 4 8 12 16 20
Media de Condominios administrados durante el afio 2 I 6 I 10 I 14 I 18
Personal planta (promedio por afio) (*)

Gerente General 1 1 1 1 1
Sueldo Administrador Jefe 1 2 2 3
Asistente Administrador 1 2 3 4 5

Secretaria Administrativa 1 1 1 1
Contador 1 1
Asistente de Recursos Humanos 1 1

Total Personal promedio por afio ("Somos Comunidad")

ITEM Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Niumero de Condominios (proyectados al término de cada afio 4 6 8 10 12
Media de Condominios administrados durante el afio 2 5 7 9 11
Personal planta (promedio por afio) (*)

Gerente General 1 1 1 1 1
Sueldo Administrador Jefe 1 1 2 2
Asistente Administrador 1 2 2 3 3

Secretaria Administrativa 1 1 1 1
Contador 1 1
Asistente de Recursos Humanos 1 1
Total Personal promedio por afio ("Somos Comunidad") 9 9

Numero de Condominios (proyectados al término de cada ai 5 12 19 26 33
Media de Condominios administrados durante el afio 2.5 8.5 15.5 22.5 29.5
Personal planta (promedio por afio) (*)

Gerente General 1 1 1 1 1
Sueldo Administrador Jefe 2 2 3 4
Asistente Administrador 1 3 4 6 8

Secretaria Administrativa 1 1 1 1
Contador 1 1
Asistente de Recursos Humanos 1 1

Total Personal promedio por afio ("Somos Comunidad")
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13.7.2. Proyeccion IPC

Proyeccion IPC
Fuente: http://es.inflation.eu/tasas-de-inflacion/chile/inflacion-historica/ipc-inflacion-chile.aspx
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13.7.3. Proyeccion de sueldos brutos y valores gastos varios

Tasa de Reajuste Anual Sueldo Brutos 0% 5% 5% 5% 5%
Total Planilla de Sueldos (Brutos mensual reajustado) 2,000,000 3,700,000 3,885,000 4,858,750 5,101,688
Gerente General 1,400,000 1,470,000 1,543,500 1,620,675 1,701,709
Administrador jefe 1,000,000 1,050,000 1,102,500 1,157,625
Asistente de Administracion 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304
Secretaria 400,000 420,000 441,000 463,050
Contador 200,000 210,000 500,000 525,000
Asistente de Recursos Humanos 500,000 525,000
Planilla de valores (Gastos varios, equipamiento y otros)
Reajuste de Precios segln IPC (Anual Proyectado) 3.6% 3.2% 2.5% 2.3% 1.7%
Arriendo Oficina (Mensual) 500,000 516,000 528,900 541,065 550,263
Precio Compra Computadores (Anual por equipo nuevo) 350,000 361,200 370,230 378,745 385,184
Cursos de Capacitacion 225,000 232,200 238,005 243,479 247,618
Soporte Tecnoldgico (Mensual) 100,000 103,200 105,780 108,213 110,053
Call Center (Mensual) 300,000 309,600 317,340 324,639 330,158
Lus, Agua y Telefono (Mensual) 100,000 103,200 105,780 108,213 110,053
Bono Ventas 30,000 30,960 31,734 32,464 33,016
Gastos Legales (Valor asesoria Anual) 500,000 516,000 528,900 541,065 550,263

Nota: La planilla de Valores (gastos varios, equipamiento y otros), se reajusta segtin proyeccion de IPC presentada en anexo 7.2
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13.8. Benchmarking de Captaciones de Depésitos a plazo

o Banco BBVA (01/06/2018) = Tasa Anual 3.538%

https.//www.bbva.cl/personas/dap-bbv

laraciondc [ SQLFunctions P Utimo Uamado LA” (@] Modeio Delta - Clar @ Educacién Continu

Simula tu —
Deposito a Plazo

Contrata tu Deposito a Plazo 100% en
linea.

Monto
$ 4700000

Mt $200000 Max. $4 70000

Selecciona el plazo de tu preferencia para realizar el depésito

nAZO
30 dias
63 dias
91 dias
182 dias

. 366 dias

o Banco Estado (01/06/2018) = 3.285%

1 BancoEstado

Simulador Deposito a Plazo
Simula las caracteristicas de la inversion.

TASA  TASA
ANUAL  PERIODO

34800 % 0.2900 %

34800 % 0,6090 %

34800 % 0.8796 %

34800 % 1.7593 %

34800 % 3.5380 %

SALDO AL INTERESES  VENCIMENTO
VENCIMIENTO A RECIBIR

$4713630 513630 0410772018
$4720623  $28623 06/082018
$ 4741244 $41344 030872018
$4782080  §826080 0312:2018
$4008200  § 166206 0510812019

Ingreso de Datos

Monto a invertir 10.000.000
Plazo deseado 365 dias
Moneda PESOS.
Tasa Periodo 32850
Intereses 328.500
Monto Final 10.328.500
Fecha de Vencimiento 04/06/2019

Conoce més detalles de tu inversion agui
Revisa el Detalle de Plazos y Tasas Vigentes

o Banco de Chile (01/06/2018) = Tasa Anual 2.76%

MBanco de Chile

Sr(a). Leonards Andres Rivera Cardoza
Rut:

Feeha: 01/082018

Simulacion Depésito a Plazo

Resultado Simulacidn Depdsito a Plazo

Tipe Depdsito; Depdsita Renovable Indefinido Tasa Base (360 Dias)
Ioneda: Pesos Tasa Periodo:
Mond & Inverti. S, 0600, 000 Monto a Recibir:
Plaze: 30 D GRnEns:
wencimiento:

Miérooles, 4 Julio 2018
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13.9. Betas histéricas mercado bursatil Chileno

Betas histéricas para el mercado bursétil chileno
N° Empresa Promedio B Max. B Min. B Max. — B Min. Desv. St.
1 AGUAS-A 0.09 0.23 0.02 0.22 0.05
2 ALMENDRAL 0.48 0.67 0.38 0.29 0.06
3 ANDINA-A 0.91 1.05 0.82 0.23 0.08
4 ANDINA-B 0.86 0.97 0.75 0.23 0.06
5 ANTARCHILE 0.67 0.72 0.58 0.14 0.04
6 AZUL AZUL -1.68 -1.34 -2.01 0.67 0.18
7 BANMEDICA 1.09 1.23 0.92 0.32 0.09
8 BCI 1.56 1.68 1.39 0.29 0.09
9 BESALCO 2.71 2.97 2.43 0.54 0.19
10 BSANTANDER 1.09 1.18 0.94 0.24 0.07
11 CAMPOS 2.22 2.51 1.74 0.77 0.19
12 CAP 1.8 2.17 1.46 0.71 0.23
13 CccuU 0.7 0.76 0.61 0.15 0.04
14 CENCOSUD 1.85 1.96 1.73 0.23 0.06
15 CGE 0.09 0.52 -0.46 0.98 0.32
16 CHILE 0.82 0.89 0.75 0.14 0.03
17 CMPC 4.09 4.61 3.27 1.34 0.36
18 COLBUN 0.32 0.45 0.21 0.24 0.09
19 COLO COLO 0.61 0.71 0.47 0.23 0.06
20 CONCHATORO 0.44 0.5 0.37 0.13 0.04
21 COPEC 0.72 0.78 0.63 0.16 0.04
22 CORPBANCA 1.61 1.88 1.39 0.49 0.15
23 CUPRUM 0.57 0.72 0.38 0.34 0.11
24 ECL 0.97 1.22 0.83 0.4 0.1
25 ENDESA 0.45 0.6 0.33 0.27 0.08
26 ENERSIS 0.5 0.64 0.42 0.22 0.06
27 ENJOY 1.99 2.53 1.48 1.06 0.37
28 ENTEL 0.38 0.45 0.24 0.21 0.04
29 FALABELLA 1.34 1.52 1.23 0.29 0.08
30 FORUS 1.62 1.77 1.47 0.3 0.09
31 HABITAT 1.37 1.56 1.24 0.32 0.11
32 HITES 2.68 3.06 2.27 0.8 0.28
33 IAM 0.53 0.8 0.39 0.41 0.12
34 IANSA 2.44 2.75 1.95 0.8 0.28
35 INTER10 0.85 0.89 0.82 0.07 0.02
36 INVERMAR 2.44 2.82 1.61 1.21 0.33
37 LAN 1.53 1.76 1.36 0.4 0.12
38 MADECO 1.24 1.77 0.42 1.35 0.41
39 MASISA 0.93 1.05 0.69 0.36 0.09
40 MULTIFOODS 2.41 2.52 2.22 0.3 0.08
41 NORTEGRAN 1.68 1.84 1.39 0.45 0.13
42 ORO BLANCO 1.58 1.82 1.4 0.42 0.13
43 PARAUCO 1.76 1.97 1.64 0.33 0.09
44 PAZ 2.42 2.57 1.95 0.62 0.14
45 PEHUENCHE 0.19 0.44 0.07 0.38 0.11
46 PILMAIQUEN -0.31 -0.02 -0.73 0.7 0.22
47 PROVIDA 1.29 1.66 1.01 0.65 0.22
48 QUINENCO 1.4 1.51 1.3 0.21 0.06
49 RIPLEY 1.3 1.45 1.14 0.31 0.08
50 SALFACORP 2.04 2.38 1.83 0.54 0.15
51 SCHWAGER -0.18 0.05 -0.75 0.8 0.19
52 SECURITY 1.2 1.3 0.97 0.33 0.09
53 SK 2.14 2.35 1.92 0.43 0.14
54 SM-CHILE B 1.5 1.58 1.35 0.23 0.07
55 SOCOVESA 2.6 2.77 2.2 0.57 0.16
56 SONDA 0.67 0.79 0.53 0.27 0.09
57 SOM -B 1.16 1.27 1.03 0.23 0.07
58 VAPORES 3.01 3.17 2.81 0.35 0.12
59 ZOFRI 0.38 0.46 0.27 0.19 0.05
13.10. Indices Patrimoniales Gltimos 10 afios
Tabla 33: Indices Patrimoniales Gltimos 10 afios, Fuente: Construccion irogla en base a datos BCS
Periodo IGPA LARGE | Var % [IGPAMID| Var % |IGPA SMALL| Var %
2007 14,076.25 | 17.65 [14,076.25| 17.04 | 14,076.25 | 4.06
2008 11,282.21 |-19.84 9,449.87 | -32.86 9,808.58 | -30.31
2009 16,693.77 | 47.96 [12,983.80| 37.39 | 17,331.07 | 76.69
2010 22,603.63 | 35.4 |19,587.12| 50.85 | 29,644.60 | 71.04
2011 19,652.91 |-13.05(16,113.58| -17.73 | 26,330.07 |-11.18
2012 19,784.75 | 0.67 [17,991.47| 11.65 | 29,855.80 | 13.39
2013 16,930.52 |-14.42(16,921.82| -5.94 | 25,402.52 |-14.91
2014 17,605.82 | 3.98 [16,938.01] 0.09 26,586.49 | 4.66
2015 16,284.31 | -7.5 |18,251.69| 7.75 23,961.01 | -9.87
2016 17,827.80 | 9.47 [20,396.97| 11.75 | 31,715.69 | 32.36
2017 24,170.35 | 35.58 |25,209.87| 23.6 47,854.69 | 50.89
Promedio (Ult. 11 afios) 8.72 9.42 16.98
Promedio (Ult. 3 afios) 12.52 14.37 24.46

142



13.11. Principales aspectos de la Ley 19.537 y otras Leyes relacionadas.

Esta ley regula un régimen especial de propiedad inmobiliaria, con el objeto de establecer
condominios integrados por inmuebles divididos en unidades sobre las cuales se pueda constituir
dominio exclusivo a favor de distintos propietarios, manteniendo uno o méas bienes en el dominio
comun de todos ellos.

Los inmuebles que integran un condominio y sobre los cuales es posible constituir dominio
exclusivo, pueden ser viviendas, oficinas, locales comerciales, bodegas, estacionamientos, recintos
industriales, sitios y otros.

Podran acogerse al régimen de copropiedad inmobiliaria que consagra esta ley, las construcciones
o los terrenos con construcciones o con proyectos de construccion aprobados, emplazados en areas
normadas por planes reguladores o que cuenten con limite urbano, 0 que correspondan a proyectos
autorizados conforme al articulo 55 del decreto con fuerza de ley N°458, de 1975, Ley General de
Urbanismo y Construcciones, y que cumplan con los requisitos establecidos en esta ley.

13.11.1. Reglamento de la Ley de Copropiedad Inmobiliaria

El reglamento contempla tres drganos de administracion con facultades especificas vy
complementarias: asamblea de copropietarios, comité de administracion y el administrador.

e Son obligaciones del copropietario:

o Conocer y cumplir con las disposiciones legales y reglamento de copropiedad.

o Cumplir con los acuerdos de las asambleas.

o Cumplir con las indicaciones que imparta el comité de administracion.

o Asistir a las reuniones de asambleas.

o Pagar oportunamente los gastos comunes.

o Pagar los valores que se le hayan fijado por uso y goce de determinado bien
comun.

o Asegurar su vivienda y la proporcién que le corresponda de los bienes de

dominio comun contra el riesgo de incendio.
o Dar facilidades para reparaciones que afecten a otros departamentos o los bienes
comunes del usuario.

e Son obligaciones del administrador:
o Todas las detalladas en el Capitulo 4, apartado 4.1 del presente documento.

e Son facultades del comité de administracion:
o Reemplazar a la junta de vigilancia del anterior cuerpo legal (Ley N° 6071,
modificada por la Ley N° 19.537, la que a su vez fue modificada por la Ley N°
20.168).
o Designar un administrador, siempre que tenga la representacion de la asamblea
con todas sus facultades.

13.11.2. Funciones del Administrador de condominios segun ley 19.537
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Dentro de las funciones del administrador que se pueden desprender de esta ley, destacan las
contenidas en el articulo N° 23, y que mencionamos a continuacion:

e Seran funciones del administrador las que se establezcan en el reglamento de copropiedad
y las que especificamente le conceda la asamblea de copropietarios, tales como:

©)
@)

Cuidar los bienes de dominio comun;

Cerciorarse de que la infraestructura de soporte de redes de telecomunicaciones no
sea intervenida por terceros con el objeto o efecto de impedir el ingreso de distintos
operadores de telecomunicaciones;

Efectuar los actos necesarios para realizar la certificacion de las instalaciones de gas
y el mantenimiento y certificacion de los ascensores, tanto verticales como
inclinados o funiculares, montacargas y escaleras o rampas mecanicas y Sus
instalaciones;

Ejecutar los actos de administracion y conservacion y los de caracter urgente sin
recabar previamente acuerdo de la asamblea, sin perjuicio de su posterior
ratificacion;

Cobrar y recaudar los gastos comunes;

Velar por la observancia de las disposiciones legales y reglamentarias sobre
copropiedad inmobiliaria y las del reglamento de copropiedad:;

Representar en juicio, activa y pasivamente, a los copropietarios, con las facultades
del inciso primero del articulo 7° del Cddigo de Procedimiento Civil, en las causas
concernientes a la administracion y conservacién del condominio, sea que se
promuevan con cualquiera de ellos o con terceros;

Citar a reunion de la asamblea;

Pedir al tribunal competente que aplique los apremios o sanciones que procedan al
copropietario u ocupante que infrinja las limitaciones o restricciones que en el uso
de su unidad le imponen esta ley, su reglamento y el reglamento de copropiedad.

e Ademas, el administrador o quien haga sus veces estd facultado para requerir a la
Superintendencia de Electricidad y Combustibles con objeto de que dicho organismo
fiscalice el cumplimiento de la normativa vigente en materia de gas.

e Las entidades correspondientes, a requerimiento del administrador o del Comité de
Administracion, procederan a la apertura de la cuenta corriente bancaria o una cuenta de
ahorro, exclusiva del condominio, en que se registre el nombre de la o de las personas
habilitadas para su uso.

e El administrador estara obligado a rendir cuenta documentada de su administracion en las
épocas que se le hayan fijado y, ademas, cada vez que se lo solicite la asamblea de
copropietarios o el Comité de Administracién, en su caso, y al término de su gestion. Para
estos efectos, los copropietarios tendran acceso a la documentacion correspondiente.

Otras competencias exclusivas del administrador que se pueden desprender desde otros articulos
contenidos en esta ley, destacan:

e Confeccionar presupuestos estimativos de gastos comunes por periodos anticipados, para
facilitar su cobro, si asi lo establece el reglamento de copropiedad (Articulo N°6, parrafo

2).
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e Suspender el servicio eléctrico que se suministra a aquellas unidades cuyos propietarios se
encuentren morosos en el pago de tres 0 mas cuotas, continuas o discontinuas, de los gastos
comunes, si asi lo establece el reglamento de copropiedad.

e Velar por la seguridad y expedicion de estas vias de acceso (Articulo N°9, parrafo 2).

e Mantener en el condominio una nomina actualizada de los copropietarios, con sus
respectivos domicilios registrados (Articulo N°18, parrafo 1).

e Acreditar la calidad de copropietario habil mediante certificado expedido por el
administrador, en las votaciones o asambleas (Articulo N°20, parrafo 3).

El administrador, no podra integrar el Comité de Administracion y se mantendra en sus funciones
mientras cuente con la confianza de la asamblea, pudiendo ser removido en cualquier momento
por acuerdo de la misma (Articulo N°22, parrafo 2).

13.11.3. Ley General de Urbanismo y Construcciones Relativas a la Calidad de la
Construccion

El articulo N° 18 de la Ley General de Urbanismo y Construcciones establece los plazos de
responsabilidad para las constructoras segun diferentes partidas de una vivienda, éstos son:

. Diez afios, en el caso de fallas o defectos que afecten a la estructura soportante del
inmueble.

. Cinco afos, cuando se trate de fallas o defectos de los elementos constructivos o de
las instalaciones.

. Tres afios, si hubiesen fallas o defectos que afecten a elementos de terminaciones o
de acabado de las obras.

En los casos de fallas o defectos no incorporados expresamente en los numerales anteriores o que

no sean asimilables o equivalentes a los mencionados en éstos, las acciones prescribiran en el plazo
de cinco afos.
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13.12.

Comunidad Edificio San Isidro 635

Rut:

533213405

San Isidro 635

Santiago

Detalle gastos comunes condominios de referencia.

—
—

AVISO DE COBRO DE GASTOS COMUNES MES DE ENERO DE 2015

Administracion

Uso y Consumao

Mantencion

Reparaciones

Generales

PROPIERNET

Fecha Emisién: 01-02-2015
ARAYA ESPINOZA DAISY JACQUELINE 298.818
HERRERA CHANDIA JORGE ANDRES 181.018
PIZARRO CONCHA LUIS ARNALDO 193.071
VILLELA OLAVARRIA HECTOR HUGO 290 644
PAREDES CANCIO CARMEN 344 890
SILES JALDIM JEANNETH PACLA 344 890
CONTRERAS NAVARRO PABLO 206.535
VILLEGAS RAMOS ALEXIS FERMANDO 456.693
IBANEZ BRAVO EDUARDO 382.601
Leyes Sociales (Previred n® 43254-4) 607.024
Finiquito Oscar Veliz 175245
Reemplazos 583.333
Administracion B800.000
4,958.766
Electricidad espacios comunes 1.731.021
Agua Potable 125.950
Agua Potable caliente 614550
Gas Comun (30%) 747 842
3.219.363
Mantencion Grupo Electrogeno 170.515 (2)
Ascensores 617.000 (2)
Ascensores Noviembre (F. 13508) 614.004
Ascensores Diciembre (F: 14696) 615113
Ajuste Provision Ascensores Nov - Dic -1.197 262
Gimnasio 40.000 (2)
Mantencion Bombas (N 1466) 123038
Mantencion Piscina (Boleta n® 884) 100.000
Calderas (Factura n® 1467) 143.746
1.226.155
Reparacion Porton visitas (Fact.: 829) 135.000
Ajuste Provision Arreglo Porton visitas -200.000
Reparacion motobomba Piscina (BH: 884) 65.000
Reparacion Shaft de Basura (Cuota 1/2) (BH: 4) 230.000
230.000
Servicio corespondencia 15.000
Fotocopias diciembre 14280 (2)
Compra candados shaft electricos (F: 48792 [ 7239) 200.880
Compra de manguera (F: 740) 17.589
Mouse conserjeria (F:172) 3.590
Articulos de Aseo (F: 405947 / 21817) 184.188
Articulos de Escritorio (F:7342) 2.190
Arreglo baliza pendiente pago (sin comprobante) 60.000
Sillas conserjeria 49980
Plantas y Art. Jardin 30240
Cerrajero (F:282) 55.000
633.337
TOTAL GASTO DEL MES 10.267.621
FONDO DE RESERVA 513.381
TOTAL GASTO 10.781.002
“{2) Provisionado, en espera de factura. Total Gasto Mes anterior 10.396 437
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TRAYUN

DETALLE GASTOS COMUNES
CONDOMINIO PARQUE BAYLUN

ABOSTO 2017

DETALLE DOCUMENTOIN® SUBTOTAL
GASTOS DE CONSUMO
Aguas Andina servicio comun Boleta n#105430140 E50
Bguas Andina servicio comun Eoleta n#094.30141 7.900
Bguas Andina servicio comun Boleta n#105430212 700
Bguas Andina servicio comun Boleta n®105430213 650
Bguas Andina servicio comun Boleta n®105430214 1.700
Aguas Andina semvicio comun Bloleta n#103430215 1.650
Aguas Andina semvicio comun Bloleta n#103430216 27.650
Aguas Andina semvicio comun Bloleta n#103430217 2,700
Ercl Factura n#17240535 184.860
Total Gastos de Consumo 235,660
GASTOS DE ADMINISTRACION
Femuneraciones oef persensf
Melzon Mavarro dlvarez Liguidacion B0, 000
Alberto bMufioz Gonzalez Liguidacion 580,000
Javier banchena Cueva Ligquidacion 52R.000
Wwiladirir Fupallan Guaringa Ligquidacion 420,000
kdario Carter Gallardo Ligquidacion 280,000
Sonia Candia Mosquiera Liquidacion 348,000
karthia Aguirre Oliva Liquidacion 460,000
Claudia 2ufiga [administradora) Boleta hE249 550,000
Frevired Comprobarite 789,660
Tesoreria Cornprobante 51,111
Total Gastos de Administracion 4 618,771
GASTOS DE MANTENCION
kantencion Bormbaz EBSA Factura n®*15264 145,509
Martercion Azcensores A partir del proxinno mes 1]
kantencion Jardines Boleta n188 450,000
Mantencion Piscina Boleta 1?1388 126,000
Total Gastos de Mantencién 720,509
GASTOS GENERALES
Articulos de azeo v escritario Factura n? 212578 15,347
Articulos de azeo v escritario Factura n? 212573 167 764
Fetrolen Factura n? 212580 43,537
Ampalletas Boleta n223339 13.000
Total Gastos Generales 239,648
TOTAL GASTOS COMUNES AGOSTO 2017 5,814,588
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