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1. RESUMEN EJECUTIVO

La industria inmobiliaria es una industria madura, que nos muestra
comportamientos estables de demanda, con ventas de 9.000 unidades
trimestralmente. Por su parte una oferta trimestral aproximada de 41.100
unidades, las que, valorizadas a un ticket promedio de 4.255 UF, representan un
mercado trimestral de 174M UF y una oferta que se renueva constantemente.
Muestra de esto son los 85 nuevos proyectos inmobiliarios registrados el cuarto
trimestre de 2018

Las 188 inmobiliarias en Santiago se enfrentan con el desafio de vender sus
proyectos a personas con variadas oportunidades de compra, a fin de mantener
Sus proyectos en tiempo y aumentar su rentabilidad.

El desafio anterior abre la oportunidad a Sunrise Investment, una SpA que se
presenta como un Marketplace de servicio inmobiliario, cuyo objeto es entregar
una asesoria de mercado a todos quienes desean comprar para vivir o invertir,
por medio de un servicio sin costo al usuario, quien al alcance de un click podra
visitar virtualmente diversos proyectos segun su requerimiento en cuestion de
minutos.

La inversion inicial requerida para ese proyecto es de 3.400 UF, con break even
al sexto mes de funcionamiento y payback aproximado a los 2 afios y 2 meses.
Al quinto afo se proyecta una utilidad antes de impuesto por UF 50.908 UF y un
VAN de 50.199 UF a unatasa de 13,3% y TIR de 83,9%.

El modelo esta estructurado en cobrar a la inmobiliaria un 3%, lo que se divide
en dos partes; el 2% a la promesa de pago del y el 1% remanente a la escritura.
Esta estructura nos permitira, luego de dos afos un flujo de caja libre de 13.950
UF por concepto de unidades escrituradas.

El equipo gestor cuenta con la experiencia de un Ingeniero Comercial y un
Abogado, quienes acumulan mas de 5 afios de experiencia dirigiendo equipos
de ventas, experiencia comercial y haber pertenecido a una Start-up en sus
primeros afios hasta el inicio de expansion fuera de Chile, brindando
conocimientos y redes de contacto suficientes para ejecutar el proyecto.



2. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Informes elaborados por GFK ADIMARK, Camara Chilena de la Construccion e
informe de Toc Toc 2018, revelan la existencia de aproximadamente 41.100
propiedades en venta dentro del Gran Santiago. Estas propiedades en promedio
tienen una valorizacién de 4.255 UF, dandonos un mercado potencial de 175
millones de UF (Referencia Figura 1, Anexo 1)

En los dltimos 5 afios, el comportamiento de compra ha sido cercano a las 9.000
unidades trimestrales (Figura 2, Anexo 1), lo que representé en 2018 un valor
anual de 150 millones de UF transadas en propiedades (Figura 3).

Figura 3: Ventas trimestrales valorizadas en el Gran Santiago durante 2018

Unidades 7.960 8.399 9.411 9.458 35228
UF (millones) 32.30 33,68 41,92 42,07 150
Referencia CLP (millones)* $ 89048431 592844236 5115558422 5115966396 54.134.174.86
Promedio Unitario (UF) 4.058.29 4.010,12 4.454 47 4.447 98 4 25727
Promedio Unitario (millones CLP)  § 111,87 5 11054 3§ 12279 § 12261 § 117.35

Elaboracion en base a propia investigacion: *Valorizado a valor UF al 1 de abril de 2019 (27.565,76)

Esto genera cerca de 31.000 propiedades sin resolverse, las cuales hoy en dia
son promocionadas por diversos canales, contemplando Salas de Venta,
Corredores de Propiedades Brokers inmobiliarios, los cuales potencian el canal
digital.

Si nos enfocamos en estas Ultimas, en la actualidad existen 26 empresas en el
gran Santiago (Referencia Anexo 2), de las cuales entre 23 a 25 cobran al
comprador un pago anticipado de 1% del valor de la compra, es decir, para una
propiedad de 5.000 UF, el comprador debe cancelar un adicional de 50 UF,
correspondiente a un monto aproximado de CLP$1.400.000.-

Sunrise Investment pretende entrar al mercado sin cobrar comision, para
penetrar rapidamente y diferenciandose en el modelo de ingresos desde un
comienzo.

Para mas detalle sobre la oportunidad de negocio, referirse a la parte | del
informe.



3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES.

INDUSTRIA

El informe de Macroeconomia y Construccién de la Camara Chilena de la
Construccion, indica que desde el afio 2016, la industria inmobiliaria presenta
una recuperacion en el indice Mensual de Confianza Empresarial, lo que en
conjunto con el aumento de las expectativas sobre la situacion pais, ha permitido
recuperar el indice de construccién. (Referencia figuras 4y 5, Anexo 1)

Por su parte, analisis de GFK ADIMARK muestran un aumento de la oferta de
propiedades, con 75 nuevos proyectos anuales (Referencia figuras 6 y 7, Anexo
1), con proyeccién de crecimiento para los siguientes afos (Referencia figura 8,
Anexo 1)

COMPETIDORES
La competencia puede dividirse en 3 grupos principales:

Inmobiliarias con fuente de Venta Interna: Alunas inmobiliarias han decidido
contratar una fuerza de ventas interna para impulsar sus ventas. Ejemplos de
esto son Fundamenta, Imagina y Sukasa.

Corredores de Propiedades: Personas que no requieren una certificacion o
inscripcion para actuar en la industria. Suelen cobrar entre el 1%y 2,5% del valor
de la propiedad.

Brokers Inmobiliarios: Hoy existen 26 empresas dedicadas al brokerage
inmobiliario (ver anexo 2). Estas ofrecen sus servicios a la inmobiliaria para
vender sus proyectos, evitdndoles la gestion de ventas. Suelen cobrar comision
del 1%.

CLIENTES

En el modelo propuesto, el servicio se ofrece en dos puntos. Por un lado, a la
inmobiliaria, quien paga por el servicio y por tanto considerado cliente. Por el otro
extremo el comprador de la propiedad, a quien no se le cobra por el servicio y se
considera un usuario del servicio.

El cliente al que Sunrise Investment aspira llegar, es a una inmobiliaria joven,
guienes vean en la velocidad de venta una verdadera propuesta de valor.

Para mas detalles respecto a la composicion de la Industria, los competidores y
descripcion de los clientes, referirse a la parte | del informe.



4. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR.

MODELO DE NEGOCIOS

El modelo de negocios esta basado en una plataforma digital, la cual ofrece los
proyectos de los clientes a los usuarios, los que son atraidos desde un comienzo
al no cobrarles y entregarles informacion y asesoria de calidad. Este Marketplace
permite la reserva online, logrando la rapida unién entre la inmobiliaria con los
usuarios interesados en adquirir una propiedad. Hecha la compra y firmada la
promesa de compraventa, se genera un cobro de pago asociado directamente al
total de UF de compra a la inmobiliaria.

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Sunrise Investment busca romper el esquema tradicional de venta inmobiliaria a
través de salas de venta, el cual se basa en preconceptos y paradigmas que
vamos a desafiar por medio de la digitalizacion, presentando un Marketplace en
el que el comprador tenga la oportunidad de visitar virtualmente diversos
proyectos en cuestion de minutos, recibiendo una asesoria profesional y sin
cobro para el usuario.

ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO O ESCALAMIENTO. VISION GLOBAL

El modelo de crecimiento de Sunrise Investment esta basado en modelos
existentes en otros mercados, como Sidney, Miami y New York. Si bien en una
primera etapa no se espera extender a otros paises, se busca penetrar
fuertemente en el Gran Santiago por medio del acceso a un Marketplace virtual
y robustas alianzas con inmobiliarias claves. Una vez establecidos se abre la
oportunidad de desarrollar nuevas Unidades de Negocio como administracion y
corretaje de propiedades.

RSE Y SUSTENTABILIDAD

La operacion de Sunrise Investment no genera mayor impacto negativo
medioambiental, pero sus operaciones se relacionan a la construccion, la que
trae consigo una serie de normativas de mitigacion sobre el impacto en el
transporte urbano, ademas de la contaminacion acustica y de polucion durante
la construccion que afectan a la totalidad de la poblacion. Es por esto que Sunrise
Investment se enfocara en aquellos clientes que manifiesten interés en mitigar
estos efectos nocivos para la sociedad.

Para mayor descripcién del modelo de negocios, descripcién de la empresa,
estrategia de crecimiento y sustentabilidad, referir a la parte | del informe.



5. PLAN DE MARKETING.

OBJETIVOS DE MARKETING

Los objetivos de marketing seran desarrollados en 2 etapas. La etapa inicial
corresponde al periodo de 0 a 3 afios y la segunda etapa inicia el cuarto afio.

Primera etapa

1- Establecer 3 alianzas y convenios para generar stock inicial de venta.
2- Lanzamiento de marca.

3- Contar con 10 clientes al cerrar el segundo afio.

4- Cumplir el presupuesto de venta.

5- Conocimiento de la Marca (Brand Awareness) de cara al Cliente.

6- Retencion.

7- Market Share.

Segunda etapa

1- Participacion de Mercado

2- Ser Top of Mind del publico de inversiones inmobiliarias:
3- Aumentar Tasa de conversion:

4- Fidelizacion de cliente

ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

La segmentacion del cliente se enfoca aquella empresa joven, cercano a 5 afios
de existencia, con proyectos que le implican alto riesgo, dando mayor disposicion
a pago.

La segmentacion de usuario identifica al comprador como una persona con
ingreso suficiente para romper la barrera de entrada de compra de un bien raiz,
siendo éstos del segmento C3 y AB, con edad promedio entre 25 y 48 afios.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO/SERVICIO

La estrategia servicio similar al concepto freemium, dando acceso a educacion
e informacion valiosa para el usuario gratuitamente. Hoy el 88% de las empresas
en el mercado cobra un 1% sobre el valor de la propiedad. Sunrise Investment
no cobrara upfront a los clientes con la finalidad de acelerar la decision de
compra y penetrar rapidamente en el mercado al bajar esa barrera de entrada
inicial al proyecto.

ESTRATEGIA DE PRECIO

Como ya se ha mencionado, el modelo de negocios que no implica un costo para
el usuario, sino que a lainmobiliaria. El porcentaje de cobro se basa en el analisis
de los costos reales considerados en la evaluaciéon de un proyecto inmobiliario
quienes por defecto consideran un 2% de costos en marketing. Si los objetivos
se logran correctamente, el Marketplace en funcionamiento permite que la
inmobiliaria no requiera de un plan de ventas interno y tercerice su forma de
venta generando asi, s6lo un traspaso de costo a un tercero



La estrategia de no cobrar al usuario responde al objetivo de lograr una rapida
penetracion y lograr el porcentaje de mercado esperado.

ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

La forma de contacto es face to face, ya que es necesario firmar un acuerdo
comercial para iniciar la venta de un proyecto inmobiliario. De estos acuerdos se
espera una retencion del 70% de clientes, disminuyendo la captacion de clientes
futuros

La forma de llegar a los usuarios sera por canales digitales, por medio de un
Marketplace y presencialmente en las oficinas de Sunrise Investment.

ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y VENTAS

La forma de comunicacion se realizara por medio de un analisis de los usuarios
combinando canales tradicionales y digitales con el fin de llegar a los distintos
segmentos seleccionados reduciendo el costo por contacto. Estos canales
contemplan: Revistas, radios, promocion web, ferias, congresos e
influenciadores.

ESTIMACION DE LA DEMANDA Y PROYECCIONES DE CRECIMIENTO
ANUAL

Las ventas trimestrales en el Gran Santiago se mantienen las 9.000 unidades
aproximadamente, es decir, 3.000 mensuales. El plan no es generar nueva
demanda, sino que diferenciarnos de la competencia y captar sus clientes para
transformarlos en nuestros usuarios. La inversion en capital humano constante
permitira manejar mayor cantidad de proyectos, aumentando la proyeccion de
ventas (figura 15)

Figura 15: Proyeccién de venta primeros 5 afos

465 558 1.149 1.264 1.328
Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.

PRESUPUESTO DE MARKETING

Se considera un 15,6% de los ingresos destinados al plan de marketing. El
negocio es intensivo en marketing digital, donde se consideré un 2,2% de
conversion y un costo por lead de 3 dolares promedio dada su alta calificacion.
Se tercerizara el servicio de Vista Virtual para mantener todos los proyectos en
linea actualizados con sus respectivos recorridos virtuales, en adicién, el primer
afo sera fuerte en generacion de marca, esto nos da un costo de CLP$120M.-
al primer afio, aumentando progresivamente hasta los CLP$183M.- al quinto
afo.

Para mas detalle sobre este capitulo, por favor revisar parte | del informe.



6. PLAN DE OPERACIONES

6.1. ESTRATEGIA, ALCANCE Y TAMANO DE LAS OPERACIONES

Sunrise Investment esta orientada a aquellas personas que estan en busqueda
de propiedades, sea primera vivienda o de inversion. El desarrollo a largo plazo
tiene como objetivo que la empresa logre fidelizar a los usuarios para generar
nuevas unidades que rentabilicen de mejor manera el negocio. Dicho lo anterior
es que el plan de operaciones se ha separado por periodo de afios segun de
detalla a continuacion.

Estrategia alcance y tamafo de las operaciones:

Operaciones mes 0 al 24: El objetivo en los primeros 24 meses es operar en
una oficina establecida en Santiago, idealmente cerca de algun centro financiero
como podria ser Las Condes y que ademas sea muy proximo a alguna estacion
de metro para la conectividad con los usuarios. Esta oficina debe ser amplia
dado que a los 12 meses se espera aumentar el equipo comercial y se debe
contar con las instalaciones respectivas. En este periodo Sunrise Investment
tiene por objetivo vender al menos 4.3M UF segun el plan de negocios
establecido y generar ingresos por 130 mil UF.

Mes 24 en adelante: En esta etapa el objetivo es consolidar la empresa e iniciar
el estudio de demanda y oferta de mercado en regiones. En estos lugares aun
no se ha realizado un estudio en profundidad sobre el real potencial por lo que
el objetivo es explorar tanto zona sur, la quinta region y la zona norte. Se espera
tener un crecimiento proyectado del 12% durante los siguientes afos.

6.2. FLUJO DE OPERACIONES

La operacion tiene 2 interlocutores que se relacionan a través de un
intermediario, el cual es el Sunrise Investment. Es por esto que el flujo de
operaciones pasa por 2 tramos a) Inmobiliaria - Empresa y b) Empresa - Usuario.

Inmobiliaria - Empresa: La comunicacion entre estas partes se genera una vez
gue se firma el acuerdo comercial en el cual se deja claro que la inmobiliaria
entrega el material necesario para poder levantar el proyecto en la pagina web,
incluyendo el set completo de documentos (en este item se incluye el contrato
comercial, set de documentos para firma de promesas, permisos de edificacion,
stock y matriz de condiciones comerciales). Todo lo anterior es guardado en la
plataforma quedando asi disponible el stock para la venta. Una vez realizada la
venta, el ingreso econémico de la empresa nace con el cobro de un porcentaje
sobre el total de la venta. Dicha facturacion es alimentada de cara a la
inmobiliaria por el flujo de pago de pie del cliente.




Figura 18: Flujo de
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Fuente: Elaboracion propia.

El flujo de pago continla asi hasta que se paga el total de la comisién pactada a
promesa de compraventa, quedando aun un insoluto contra del 1% contra
escritura.

Empresa - Usuario: La naturaleza del negocio hace que el 80% de la operacion
se desarrolle de cara al usuario, pues es a quien habra que generar la necesidad
de compra. Esto nace mediante una integracion en la que se une, Marketing
Digital en la captacion del cliente, inscripcion, contacto, agendamiento, y el
Capital Humano quien realiza la reunion y el cierre comercial o reserva web.

Figura 19: Flujo de operacion hacia el usuario
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Fuente: Elaboracion propia .

6.3. PLAN DE DESARROLLO E IMPLEMENTACION

Para efectos de implementacion se dividira los tiempos en Pre-operacion e Inicio
de Operacion.

Pre-Operacion: En esta etapa se realiza el término del plan de negocios y junto
con esto las gestiones de documentos legales, constitucién de sociedad, inicio
de giro, creacién de cuenta corriente, inicio de busqueda del recurso humano,
implementacion de la pagina web y cierre comercial con los 2 proyectos iniciales.

Inicio_ de Operacién: Para esto se presenta la carta de planificacién para los
primeros 12 meses.

Figura 20: Carta de operaciones
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Actividad / Mes -3 -2 -1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12
Constitucion de Sociedad

Contratacion de personas
Entrenamiento e induccion de personas
Busqueda y arriedno cficina temporal
Basqueday arriendo de oficina
Amoblado y arreglos oficina
Construccion Sitio Web

Plan de Marketing

Posicionamiento Web

Asistencia a Ferias mensuales

Cierre Comercial primeros 2 proyectos
Fuente: Elaboracion propia.

6.4. DOTACION
La dotacién necesaria para operar sera dividida en 2 etapas de operacion:

Inicio de Operacion (0 a 24 meses): En esta etapa se cuenta con el equipo
gestor (2) mas la planta de operaciones que estara compuesta por: 1 Call Center
(Incorporando 1 Call Center mas al segundo afio), 1 Encargado del Area legal, 1
Disefiador, 1 Contador, 1 Asesor legal externo, 1 Servicio de plataforma web.
(Construccion del Marketplace e implementacion), 8 Vendedores de Planta (16
totales al segundo afo).

Segunda Etapa (24 a 60 meses): Esta etapa proyecta el crecimiento de 75% en
ventas, por lo cual se necesitaran posiciones extras de recurso operativo dado
el flujo de venta mensual esperado. En esta etapa se espera incorporar: 1 Jefe
de Ventas, 3 nuevos Call Center, 1 encargado de postventa, 1 publicista, 1
Director Digital, 6 nuevos vendedores generando una planta de 19 vendedores
de planta.

/. EQUIPO DEL PROYECTO

7.1. EQUIPO GESTOR:
El equipo gestor esta compuesto por las siguientes personas:

Sergio Arcos Pefia: Abogado con 5 afios de experiencia laboral, dedicado en la
actualidad a la Gerencia General de la empresa de Inversiones Reistock.
Anteriormente dedicado al area comercial como Gerente Comercial de
Capitalizarme.com. Particip6é en la fase exploratoria de dicha Start up para la
apertura en Estados Unidos durante el afio 2015. Como experiencia laboral tiene
a su haber el haber sido parte del equipo responsable del crecimiento de una
Start up teniendo mas de 50 personas a cargo. Su Rol en esta empresa sera de
CEO y estara a cargo de la estructuraciéon del modelo de negocios, cierre de
acuerdos comerciales y generacién de alianzas con las inmobiliarias iniciales.

Joaquin Tagle Ciudad: Ingeniero Comercial con 5 afios de experiencia. Dedicado
en la actualidad de gestionar el area de Inteligencia Comercial de Pfizer.
Previamente responsable del area de servicios de marketing de la misma
empresa. Su experiencia estd basada en la elaboracion y seguimiento de
indicadores claves de eficiencia en fuerza de ventas. Actualmente es
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responsable de la creacidn de planes de incentivos para los equipos comerciales,
generando targeting, segmentacion y analisis de mercados. También posee de
una red de talentosos vendedores con los cuales se ha desempefiado en sus
estructuras comerciales a lo largo de su carrera. Su rol sera clave para el
funcionamiento de la empresa dado que tomara responsabilidades comerciales
y direccién de equipos junto al lineamiento comercial.

Desde lo financiero, ambos emprendedores han optado por no gestionar
levantamiento de capital para poder sustentar la operacioén, sino que lo haran a
través de sus redes de contacto mas cercanas.
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7.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura de la organizacion de Sunrise Investment es diferente para los
periodos de 0 a 24 meses y de 24 a 60 meses. Para el periodo inicial la empresa
estara estructurada por 1 Call Center (Incorporando 1 Call Center mas al
segundo afio), 1 Encargado del Area legal, 1 Disefiador, 1 Contador, 1 Asesor
legal externo, 1 Servicio de plataforma web. (Construccidén del Marketplace e
implementacion, 8 Vendedores de Planta (16 al segundo afio). La estructura para
los siguientes afios requiere una estructura mas sélida capaz de soportar el
crecimiento, para lo cual se apunta a aumentar con: 1 Jefe de Ventas, 3 nuevos
Call Center, 1 encargado de postventa, 1 publicista, 1 Director Digital, 6 nuevos
vendedores generando una planta de 19 vendedores de planta.

Figura 21: Estructura organizacional

A o

*  SergioArcos

Gerente

@ Comercial
"’ Joaquin Tagle
|

Encargado -
‘ Call Center ‘ Ventas ‘ Legal ‘ Disefiador ‘ Contador

Asesor Administrador
externo Multicanal

Fuente: Elaboracion propia

7.3. INCENTIVOS Y COMPENSACIONES

Incentivos y compensaciones: El sistema de compensacidon esta compuesto
por una remuneracion fija y una variable, la que dependera del cumplimiento de
objetivos y se orienta a un aumento por sobre el IPC promedio. El objetivo es
gue siempre exista un margen operacional positivo que permita aumentar las
remuneraciones en un 10% anualmente a los colaboradores.

Para el equipo de ventas, su remuneracion variable estara dada por comision de
ventas del 1% del valor de venta. A contar del segundo afio el equipo gestor
considera dar a las jefaturas y equipo comercial un dia de home office para
efectos de beneficios o la posibilidad de stock option
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8. PLAN FINANCIERO

Con la finalidad de evaluar el dimensionamiento en términos de requerimientos
de capital y la generacion de flujos de caja, es que se ha realizado un estudio
gue permite identificar los factores esenciales del negocio. Una vez obtenida la
informacion, se procedera a evaluar la viabilidad econémica del negocio a través
de distintos indicadores de generacion de valor como lo son el VAN, TIR y
periodo de recuperacion.

Posteriormente, se analizaran distintos escenarios por los cuales el proyecto
podria verse afectado, en donde nos centraremos en dos factores:

-Precio de Cobro
-NUmero de Ventas.

En el escenario normal de analisis, Sunrise Investment considera ventas por
1.423 unidades los primeros 24 meses, y un crecimiento promedio del 12% para
los siguientes afios con una comision del 3% total dividido en 2% a la promesa
de compraventa y 1% a escritura.

Andlisis de Sensibilidad: Se realizara en base a 2 variables criticas (Precio de
cobro y numero de ventas). Las cuales nos permiten visualizar un escenario
positivo y uno negativo.

a) Escenario Positivo: Considera un crecimiento de 20% de ventas sobre el
escenario base y ademas un alza en el porcentaje de cobro a 3,5%,
distribuyendo el pago en 2% a la promesa de compraventa y 1,5% a escritura.

b) Escenario Negativo: Considera una caida del 30% de las ventas sobre el
escenario normal manteniendo la comision del 3%, ya que es el minimo de pago
del mercado segun los analisis de evaluacion de proyectos. (Ver Anexo 2)

El andlisis del proyecto para cualquier escenario no contempla ninguna de las
nuevas unidades de negocios que se busca crear una vez consolidada la
empresa ya que esta implica tener un volumen por sobre las 3.000 propiedades
para ser atractivo.

Finalmente, para toda la evaluacion se utilizaron valores reales en pesos
chilenos. El valor de la Unidad de Fomento (UF) a utilizar en este analisis, sera
el correspondiente al dia 1 de abril de 2019, el que corresponde a $27.565,76.

8.1 INGRESOS

Los ingresos estan determinados por el pago de la comision inmobiliaria. Este
pago representa una comision del 3% sobre el valor de venta del bien raiz y se
paga en puntas de 2% a la promesa de compraventa y 1% a escritura. Es
importante la distincién porque este 1% a escritura ingresa libre de costos al afio
3 por un total de 13.950 UF.

Para efectos de este andlisis, el 2% inicial se factura al momento de la recepcion
conforme de la promesa de compraventa firmada generando un periodo de 90
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dias entre la facturacion y el pago efectivo. El 1% restante, se paga en promedio
2 afios después de la venta con un periodo de vacancia desde la firma de
compraventa a la salida de inscripcion en el conservador de bienes raices de 60
dias. Los ingresos proyectados consideran una venta promedio de
departamentos de 3.000 UF. Si bien, el promedio en el Gran Santiago informado
por GFK Adimark es de 4.255 UF el equipo gestor ha eliminado de la muestra
aquellas unidades por sobre 10.000 UF para ponderar de mejor manera las
unidades posibles de vender y asi, no ensuciar el resultado con promedio
excesivamente alto.

Figura 22: Ingresos por ventas primer afio (miles de pesos)
Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes1l Mes12 TOTAL
Q Ventas 10 20 20 20 25 40 40 40 50 60 70 70 465
Valor Promedio propiedad 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 [ 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000
2% Comision 600 | 1200 | 1.200 | 1.200 | 1.500 | 2.400 | 2.400 | 2.400 | 3.000 | 3.600 | 4.200 | 4.200 | 27.900
1% Comision 300 600 600 600 750 | 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.500 | 1.800 | 2.100 | 2.100 | 13.950

Ingresos por venta 600 | 1200 | 2.200 | 1.200 | 1.500 | 2.400 | 2.400 | 2.400 | 3.000 | 3.600 | 4.200 | 4.200 | 27.900
Ingresos afio 3 13.950
Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.

De esta manera, se puede observar el ingreso por venta para los primeros 5
afios de funcionamiento, tomando en cuenta el desfase de 2 afios para los
ingresos por el 1% de la comision que se recibe al momento de la escritura. Por
otro lado, para efectos del analisis las propiedades aumentan su valor en un
2,5% nominal promedio.

El crecimiento para los 5 primeros afios esta en concordancia con las
expectativas de crecimiento de la demanda y el proporcional incremento en
capital humano necesario para crecer de esta forma. Ademas, se considera que
la estrategia de la empresa conlleva crecimiento rapido los primeros 24 meses
dado que la industria sigue teniendo bajas barreras de entrada, por lo que el
ingreso de nuevos competidores es inminente y prevemos que con los siguientes
afos el crecimiento tendera a ser decreciente en el tiempo. Es por esto que en
el plan de marketing se considera un rapido posicionamiento para llegar a la
profundidad de venta deseada.

Figura 23: Ingresos por ventas, 5 afios

Ano3 Ano4

Crecimiento anual 106% 20% 10% 5%

Q Ventas 465 958 1.149 1.264 1.328

Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3.311
2% Comisiéon 27.900 | 58.911 | 72.460 | 81.699 | 87.929

1% Comisién 13.950 | 29.455 | 36.230 | 40.850 | 43.964
Ingresos 2% promesa 27.900 | 58.911 | 72.460 | 81.699 | 87.929
Ingresos 1% escritura 13.950 | 29.455 | 36.230
Ingresos Totales 27.900 | 58.911 | 86.410 | 111.154|124.159

Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.
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8.2 COSTOS
8.2.1 Costos de venta

Los costos de venta corresponden principalmente al pago de comision por venta
gue se entrega a los vendedores, la cual corresponde al 1% del valor de la
propiedad y, por otro lado, se incorporan tanto los gastos por el uso de insumos,
viajes a notarias, impresiones, estacionamientos etc. Estos Ultimos representan
un total aproximado de $50.000 por cada transaccion (venta) realizada.

Figura 24: Costos por ventas, 5 afios.

Afio 1 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Crecimiento anual 106% 20% 10% 5%
Q Ventas 465 958 1.145 1.264 1.328
Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3.311
1% Vendedor 13.950 29.455 36.230 40.850 43.964
Costos insumos 843 1.737 2.085 2.293 2.408
Costos Totales 14.793 31.193 38.315 43.143 46.372

Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.
8.2.2 Costos operacionales

Los costos operacionales corresponden a los costos fijos en los que incurre la
empresa. Entre estos costos se considera remuneraciones brutas las cuales se
elevan en un 20% entre el primer y segundo afio considerando soportar el nuevo
volumen de ventas proyectado y la cantidad de gente requerida para ello. Esto
principalmente porque la capacidad operativa en ese punto aun puede soportar
la operacién sin una gran nueva inversion de capital humano. La operacion a 5
afios implica una variacion en costos de remuneraciones que pasa de 7.000 a
17.000 UF anuales. Por su parte se consideran gastos generales, pagos por
arriendo de la oficina y mantencion de esta. Se considera ademas que estos
costos se van reajustando anualmente por el IPC.

Al respecto, cabe mencionar lo siguiente:

Las remuneraciones consideran todos los descuentos legales a cargo de Sunrise
Investment con sus respectivos topes imponibles. Las remuneraciones tienen un
aumento anual del 10% y se considera ademas que la cantidad de vendedores
de planta debe aumentar para dar abasto con la cantidad de ventas anuales que
lograra la empresa. (ver anexo 6: Remuneraciones).

Los gastos generales consideran los gastos comunes de la oficina, gastos en
telefonia e internet, mensajeria y patente municipales. Estos aumentan en un 8%
anual considerando aumentos de precio y mayor utilizacién de estos.

El arriendo corresponde al costo anual por el arriendo de la oficina donde
funcionara la empresa, tomando en cuenta que se necesita una oficina con un
minimo de 300 mts2 en el sector de El Bosque, Providencia (por facilidad de
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acceso y presencia). Esta zona de arriendo presenta un costo de 0,6 UF por
metro cuadrado segun estudios de mercado.

Los costos de mantencion son todos los costos asociados a la mantencion de
los activos y de la oficina, tomando en cuenta que se trabaja con una gran
cantidad de computadores y equipos electrénicos y digitales, estos aumentan en
un 8% anual.

Los costos de marketing & publicidad corresponden al presupuesto anual
dedicado a acciones de busqueda de leads y contactos, estos aumentan en un
46% hacia fines del quinto afio considerando que es un negocio eminentemente
digital en la captacion.

En resumen, se tiene los siguientes costos operacionales anuales.
Figura 25: Costos Operacionales, 5 afos.

Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Remuneraciones UF 6.918 UF 9.354 UF 13.999 UF 16.115 UF 17.736
Gastos generales UF 261 UF 275 UF 250 UF 306 UF 322
Arriendo UF 2.177 UF 2.177 UF 2.177 UF 2.177 UF 2.177
Mantencion UF 131 UF 138 UF 145 UF 153 UF 161
Mkt & publicidad UF 4.345 UF 5.124 UF 5.654 UF 5.520 UF 6.015
Costos operacionales| UF13.831 UF 17.068 UF 22.265 UF 24.669 UF 26.411

Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.

8.3 INVERSION INICIAL

Este apartado incluye todos los costos y gastos iniciales para la puesta en
marcha de la organizacion. Corresponden a compras y gastos en activos fijos,
gastos legales, publicidad inicial, gastos de puesta en marcha y capital de
trabajo:

Los activos fijos consideran la compra de todos los computadores y equipos de
tecnologia que se necesitan para operar adecuadamente los primeros 24 meses
para 25 personas contempladas a nivel de remuneracion (545 UF), ademas de
la remodelacién inicial (727 UF) e implementacién (360 UF) de la oficina para
igual niumero de personas y su posterior arreglo y decoracion.

Los gastos legales consideran todos los costos necesarios para iniciar la
empresa considerando las asesorias legales y técnicas que implica y la
respectiva inscripcion de marca que son 100 UF.

La publicidad inicial considera el costo de la pagina web, servicios de visita
virtual, articulos publicitarios, creacion del stand para ferias y eventos,
merchandising y branding general el primer afio. Esto representa un total de
4.345 UF (Anexo 10) e incluye también creacion de Branding, material
promocional, plataforma web, posicionamiento y publicidad de amplio espectro
en radio, revistas, periédicos.

Los gastos de puesta en marcha consideran 3 meses de arriendo,
remuneraciones y gastos generales iniciales, ademas de los costos de
reclutamiento y capacitacion los cuales contemplan 16 personas para el primer
afio de operacion a un costo de 3 rentas base segun tipo de cargo lo que genera
200 UF de costo. La capacitacion como consultoria de recursos humanos para
una empresa de este tipo implica 163 UF, lo que genera un total de 363 UF.
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El capital de trabajo se calcula en base al método del periodo de desfase, ya que
se debe considerar que existe un periodo de 90 dias entre producida la venta y
el ingreso de los fondos a la empresa. De esta manera, la férmula para su calculo
es de: Egresos totales x (dias de desfase/365 dias).

En resumen, se tiene la siguiente inversion inicial:

Figura 26: Inversion inicial de la empresa.

Activo fijo UF 1.632

Gastos legalizacion UF 100
Publicidad inicial UF 4.345
Reclutamiento y Capacitacian UF 363
Capital de trabajo UF 3.453

Total UF 5.854

Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.

8.4 TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento del proyecto se calcula a través del modelo de valoracion
de activos. La férmula es la siguiente:
Ri = Rf + (E(Rm) — Rf) * Bi + PRL
O
Ri = Rf + PRM * Bi + PRL

Rf es la tasa libre de riesgo, dado que el horizonte del proyecto es a 5 afios se
utiliza la tasa de bonos en UF (BCU) a 5 afios que es de 0,95% (marzo 2019).
Rm es la tasa de mercado de activos riesgosos. Se utilizara un premio por riesgo
de mercado (PRM) contenido a través del sitio web de Damodaranz.
B = Riego no diversificado del activo. Se utilizara el beta promedio para empresas
gue entreguen servicios u operaciones en la industria de los bienes raices, que
es de 1,35x,

Ri=0,95 + 6,940 * 1,352 + 3

Ri: 13.319%

8.5 FLUJO DE CAJA

Los flujos de caja presentados consideran el escenario base con ingreso
proyectado al 3% y el nUumero de ventas base de un horizonte a 60 meses por
un total de 5164 unidades a promedio de 3000 UF. El flujo operacional permite
tener nimeros positivos desde el segundo afio y proyecta utilidades antes de
impuesto de 50.908 UF al 5to afio.

La tasa corresponde a 13,319%, el VAN a 50.199 UF y la TIR a 83,93%.

Finalmente, el periodo de recuperacién es en 2,09 afios lo que hace de este
negocio un modelo operacionalmente atractivo.
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Cuadro 27: Flujo de Caja.

Flujo de caja
Aifio 0 Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por venta 27.900 58.911 86.410 111.154 124.159
(costo de Venta) 14.793 31193 38.315 43.143 46.372
MARGEN BRUTO 13.107 27.718 48.095 68.011 77.786
(Remuneraciones) 6918 9.354 13.999 16.115 17.736
(Gastos generales) 261 275 290 306 322
(Arriendo) 2177 2177 2177 2177 2177
(Mantencian) 131 138 145 153 161
(Marketing & publicidad) 4345 5.124 5.654 5.920 6.015
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 13.831 17.068 22.265 24.669 26.411
FLUJO OPERACIONAL -125 10.650 25.830 43.342 51.376
{Amortizacion Gastos puesta en Marcha) 468 468 468 468 468
UTILIDAD ANTES IMPUESTO -1.1983 10.182 25.363 42.874 50.908
(Impuesto a la renta) -322 2.749 6.848 11.576 13.745
UTILIDAD NETA -871 7.433 18.515 31.298 37.163
Amortizacion Gastos puesta en Marcha 468 468 468 468 468
Recuperacion capital de trabajo 3.453
FLUJO DE CAJA NETO -9.894 -403 7.901 18.983 31.766 41.084
TASA 13,319%
PR 2,13
TIR 83,93%
VAN UF 50.199

Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.

Evaluacion economica:

El cuadro 27 muestra la proyeccion del estado de flujos de caja que nos permitira
evaluar la viabilidad del proyecto. En este sentido, al considerar los elementos
anteriores nuestra recomendacion como fundadores es invertir en la empresa
basandose en distintos indicadores

En primer lugar, el VAN del proyecto es positivo en un escenario “normal”,
indicando que la inversion genera riqueza a sus inversores. Estimado desde un
punto de vista operacional, esto es, considerando un valor de desecho contable,
la generacidén de valor del proyecto evaluada a una rentabilidad del 13,319%
asciende a UF. 50.908.

En segundo lugar, la rentabilidad que entrega internamente el proyecto,
estimado a través de su tasa interna de retorno es muy superior a la tasa de
descuento requerida, y asciende a 83,93%.

Finalmente, el periodo de recuperacion de lainversién es de 2,13 afios, sumando
a que el proyecto alcanza su maximo déficit en el sexto mes, por lo que a partir
de alli comienza a sustentarse por si solo. (Ver Anexo 9 y cuadro 28).
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Cuadro 28: Ingresos vs Costos — Break Even

Evolucion Mensual de Ingresosversus Costos (UF)

vvvvv

1 2 3 4 5 B 7 g g 10 11 12
—— NEresos Tolals  s—CodosTotales

Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.

Cabe sefalar, que el proyecto es aun mas atractivo considerando un supuesto
de continuidad de la actividad economica (actividad perpetua). En este sentido,
al considerar un valor residual perpetuo, el VAN asciende a UF 197.673 y la TIR
crece a 124,36%.

Andalisis de Sensibilidad:

El analisis de sensibilidad se realiza considerando las 2 variables criticas (Precio
de cobro y nimero de ventas).

a) Escenario Optimista: Implica un crecimiento de 20% de ventas sobre el
escenario base y ademas considera un alza en el porcentaje de cobro a 3,5%,
distribuyendo el pago en 2% a la promesa de compraventa y 1,5% a escritura.
El aumento de la comision se justifica en el éxito de Sunrise Investment cuando
logra monopolizar el canal de ventas para una inmobiliaria y duplicar la velocidad
de venta estandar segun GFK, lo que permitiria cobrar un fee de éxito del 0,5%
sobre el precio de venta base. Bajo estas condiciones los ingresos al afio 5to
suman un total de 170.729 UF por concepto de venta de 1593 unidades
inmobiliarias con promedio de venta de 3000 UF. Los costos por su parte son
55.647 UF y la utilidad neta de 64.388 UF. (Ver Anexo 7)

b) Escenario Negativo: Implica una proyeccion a la baja de un 30% de las ventas
sobre el escenario base y ademas considera una comision de cobro del 3%,
distribuyendo el pago en 2% a la promesa de compraventa y 1% a escritura. La
mantencion se mantiene fija por ser el factor comun del mercado en la evaluacion
de proyectos. (Ver Anexo 2). Bajo estas condiciones los ingresos al afio 5to
suman un total de 86.911 UF por concepto de venta de 929 unidades
inmobiliarias con promedio de venta de 3000 UF. Los costos por su parte son
32.461 UF y la utilidad neta de 20.128 UF. (Ver Anexo 8)

Finalmente, el analisis se sensibiliza considerando la relacion Tasa de descuento
y su relacién con el VAN en los 3 escenarios presentados: - Esperado, Pesimista
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y Optimista. Para esto se proyecta la tasa con variaciones de 0,5 puntos base
partiendo en 10% y terminando 22%, presentando en todos los escenarios un
VAN Positivo.

Figura 29: Andlisis de Sensibilidad variables Tasa y VAN.

Calculo de VAN a distintas tasas

UF 120.000
UF 100.000
UF 80.000
UF 60.000
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UF 20000 ==
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E -
[ T o T o s o O o e o I e T e e s I = T e o I
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oo Woow =
2800330333008 58353830 dRRREA®
P esimista Esperado s Optimsta

Fuente: Elaboracién en base a propia investigacion.

Cuadro 30: Andlisis de Sensibilidad variables Tasa 'y VAN.

VAN S5eguin tipo de Escenario

r {tasa). Pesimista Esperado Optimista

10.00% UF 21.267 UF 57.738 UF 105.187
10.50% UF 20.632 UF 56.526 UFE 103144
11,00% UF 20.013 UF 55.342 UF 101.148
11.60% UF 19408 UF 54 186 UF 89200
12.00% UF 18 818 UF 53.056 UF 97 296
12,50% UF 18242 UF 51.953 UF 85436
13.00% UF 17 679 UF 50874 UF 83618
13.50% UF 17.130 UF 49 821 UF 91.841
14.00% UF 16594 UF 48791 UF 890105
14.50% UF 16.070 UF 47.784 UF 88.407
15,00% UF 15559 UF 46.800 UF B6.748
15 60% UF 15.059 UF 45 837 UF 85125
16.00% UF 14 571 UF 44 896 UF 83.538
16,50% UF 14.095 UF 43976 UF 81.987
17.00% UF 13.629 UF 43.076 UF 80 469
17.50% UF 13173 UF 42196 UF 78985
18.00% UF 12728 UF 41335 UF 77 532
18.50% UF 12.294 UF 40.493 UF 76.111
19,00% UF 11.868 UF 39.668 UF 74721
19 50% UF 11.453 UF 38.862 UF 73360
20.00% UF 11.047 UF38.072 UF 72.029
20.50% UF 10.649 UF 37.300 UF 70.725
21.00% UF 10.261 UF 36.543 UF 69.449
21,50% UF 9881 UF 35.803 UF 68.200
22 00% UF 9509 UF 35.078 UF 66977

Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.
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9. RIESGOS CRITICOS

El plan de negocios contempla el andlisis de los siguientes riesgos criticos para
el desarrollo:

a) Ausencia de Capital de parte de los fundadores: El proyecto para
desarrollarse correctamente y lograr un posicionamiento adecuado necesita a lo
menos un capital de trabajo de 6 meses de manera de poder empezar a generar
los flujos de retorno. Este es un proyecto esencialmente de flujo de caja dado
que la inmobiliaria factura 90 dias posteriores al cierre de un negocio y al
vendedor se le paga al mes efectivo de firma de promesa y ese 1% es el vacio
para cubrir de manera inmediata juntos a los costos de remuneraciones y de
oficina.(Anexo 9).

b) Mercado: El mercado inmobiliario es ciclico en su comportamiento y esto
significa que en algin momento podria existir una crisis economica. La historia
muestra efectos criticos en la industria inmobiliaria ante las crisis como las
ocurridas en los afios 1994, 1998, 2008. (Ver figura 6)

c) Competencia: El mercado a la fecha esta fragmentado, por lo cual, si no se
logra atraer rapidamente a clientes y usuarios, ni lograr superar las actuales
propuestas de valor existentes en el mercado, el proyecto se vera perjudicado
desde un inicio por la gran cantidad de actores existentes.(ver anexo 2).

d) Expectativas: Este es un mercado de expectativas, por lo cual la informacion
de la Camara Chilena de la Construccion en este sentido es clave, en ella se
visualiza que las expectativas de diferentes subareas estan presentando hoy
indicadores positivos. No obstante, lo anterior, nada asegura que sera asi por
siempre. (Referencia Figura 5, Anexo 1).

Obras de mitigacion:

El equipo gestor contempla un plan de mitigacion que permite realizar una
restriccion presupuestaria en caso de que el mercado y/o el negocio se vea
expuesto a adversidades. Esta reduccion es del 50% del presupuesto y
considera la posibilidad de generar un flujo paralelo de ingreso al momento de la
eleccion de la unidad. Basicamente la propuesta es generar un flujo paralelo al
de facturacion transformando al usuario de la plataforma en cliente por medio de
mecanismos de cobro. Esta es la forma como lo hace hoy el 88% de los
competidores. (Anexo 1)

Aspectos claves para la Supervivencia y Exito:

a) Generacién de Alianzas: Es clave para el éxito de Sunrise Investment crear
sinergia con ciertas empresas digitales para la captura de potenciales
interesados y lograr acuerdos con inmobiliarias para la satisfaccion de la
demanda con producto variado. El proyecto considera como hito de éxito el
gestionar la exclusividad de venta con una inmobiliaria, porque de esta forma se
puede canalizar toda la venta de las empresas atomizadas a través del
Marketplace y aumentar la participacion de mercado.
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b) Colaboracién con Embajadores vy estrategias de Crosseling: Entendiendo
gue el mercado cuenta con una gran cantidad de actores se planea a largo plazo
buscar lograr posicionar a Sunrise Investment no sélo a través de medios
organicos, sino también por medios de pago. En este sentido aparecen los
influencers o referentes en las redes que permitan potenciar el uso de la marca.
La estrategia de Crosseling es importante respecto de compafiias que ofrecen
diversos instrumentos de inversion, sea APV, Fondos Mutuos por mencionar
algunos.

c) Creacién de unidad de Administracién y Corretaje: El éxito del negocio a
largo plazo esta dado por la creacion de una unidad de administracion que
termine fidelizando al cliente y genere un ingreso a largo plazo. Con las
condiciones actuales de mercado un total de 4000 propiedades en arriendo
promedio de $350.000 generaran ingresos por administraciéon de un total de 4000
UF anuales. Esto sumado a la rotacion de arrendatario 1 vez por afio implica
ingresos extras por 25.454 UF anuales.

d) Creacion de Unidad de venta de Usados: El éxito de Sunrise Investment
también esta en la creacion de la unidad de negocio de usados, pensando en
una rotacion de un 20% de la cartera anual de venta. Un total de 4.000
propiedades a un cobro de 4% + IVA generar ingresos de 96.000 UF.

f) Implementacién correcta del plan de marketing: Es clave para el
escalamiento rapido.

23



10. PROPUESTA INVERSIONISTA

Nuestra intencion es no ofrecer un porcentaje de inversion, sino controlar
directamente la sociedad. Nuestros estudios proyectan el break even al mes 6
(anexo 9) lo que nos da certeza de que con la inversion inicial la empresa podra
llevar a cabo el plan de negocios.

El capital de trabajo necesario para el break even es de 6 meses a implica un
aporte de 3319 UF lo que seréa aportado por los fundadores del proyecto en igual
proporcion.

La empresa considerando flujo a perpetuidad en una valoracién a 5 afios
presenta un valor terminar de 279.020 UF y un Flujo de Caja de 316.651 UF. Lo
anterior considerando una tasa del 13,319%, TIR de 124,36% y un VAN de
197.673 UF. (ver anexo 10).
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11. CONCLUSIONES

El mercado en el Gran Santiago, donde participan 188 inmobiliarias, ofrece
trimestralmente 42.000 unidades, en donde 9.000 unidades son vendidas. Esto
da espacio a 32.000 unidades por vender y que las inmobiliarias deben lidiar con
esta situacion para continuar con sus proyectos.

Los canales actuales se enfocan en la venta tradicional, es decir, salas de venta
y corredores, no obstante, estos modelos se basan en conceptos que no se han
desafiado, tal como que comprador tiene tiempo suficiente para visitar y conocer
la propiedad presencialmente antes de la compra.

Sunrise Investment busca romper estos paradigmas, utilizando las nuevas
tecnologias y entendiendo los nuevos comportamientos de compra de las
personas, utilizando las visitas virtuales para presentar varios proyectos en
cuestion de minutos, incluyendo un recorrido virtual por la propiedad sin
necesidad de moverse del computador.

Los esfuerzos anteriores representan una penetracion de mercado de 1,3%,
correspondiente a 465 viviendas para el primer afio. Esto es ingresos cercanos
a 27.900 UF, costos de 14.800 UF. Esto es un margen bruto de 13.100 UF que,
debido a los costos de inversion del primer afio, dejan una utilidad neta negativa
de -871UF, situacion que se revierte rapidamente al segundo afio con una
utilidad neta de 7.400 UF y un payback de 2,13 afios. Proyectando al quinto afo,
un VAN de 50.200 UF, esto es una TIR de 84% a una tasa de 13.3%

Las bajas barreras de entrada presentan un desafio, por o que el plan busca
penetrar rapidamente al mercado por medio de un servicio de cobro Unicamente
a la inmobiliaria y no al usuario, dando una ventaja en costos sobre el modelo de
negocio de los brokers inmobiliarios existentes.

El equipo gestor cuenta con la experiencia de 5 afios dirigiendo equipos de
ventas, experiencia comercial y haber pertenecido a una Start-up en sus
primeros afios hasta el inicio de expansion fuera de Chile, conocimientos que
ayudaran en el proyecto.

Debido a la baja inversion inicial y alto margen, es que no buscamos
financiamiento externo, sino que sera financiado por los socios con un aporte
total de 3.400 UF aproximadamente, sin ceder participacion a un tercero.

Por lo anterior, confiamos que la realizacién de este proyecto sera exitoso.
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13. ANEXOS

Figura 1. Resultados Cuarto Trimestre 2018

Resultados Cuarto Trimestre de 2018

GFK

Oferta Final Trimestre

Al 31 de Diciembre 2018 la oferta (entrega
inmediata + en verde + en blanco) es de
41.092 unidades y 204,1 MUF.

A

[ [|Unidades [Milesde UF

Respecto al Trimestre Anterior -1,6% * 6,1% fr

w Respecto al mismo Trimestre 2017 -4,4% * 88% "1

Fuente: Informe inmobiliario Gran Santiago 4to trimestre, GFK.

Figura 2: Ventas trimestrales en el Gran Santiago (unidades)
Ventas Trimestrales en el Gran Santiago
Unidades - (Periodo Marzo 2010 — Diciembre 2018)
17.500
15.000
12.500

2.411 9.458

10.000

7.960 © ==

7.500 8.399

5.000

2.500
—2013 —2014 2015 2016 —2017 -—=2018

o
Primer Segundo Tercero Cuarto

Fuente: Informe inmobiliario Gran Santiago 4to trimestre, GFK

Figura 4: Evolucién del Indicador Mensual de Confianza Empresarial.
Figura s

Evolucion del Indicador Mensual de Confianza
Empresarial (IMCE)

X 10-2¢

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2037 2018

verte: COChC en base a Universidad Adolfo Ibanez e Icare

Fuente: CChC en base a Universidad Adolfo Ibafiez e Icare

Figura 5: IMCE Construccion: Expectativas a tres meses
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Figura 6

IMCE Construccion: Expectativas a tres meses
Frecuencia mensual 2010-2018

- Precios
Costos

100

TITTTTITTITTTIITITIITT] AR L L e LA LRt L I
2010 2013 2012 2013 2014 201s 2016 2017 2018

Fuente: CChC en base a Universidad Adoifo I1banez e Icare

Fuente: CChC en base a Universidad Adolfo Ibafiez e Icare

Figura 6: Oferta de viviendas Nuevas en el Gran Santiago

Oferta de Viviendas Nuevas en el Gran Santiago GFK
Unidades (1981— Diciembre 2018)

Hitos histéricos que han afectado la Venta de Viviendas

55.000 |

50.000
45.000
40.000

35.000 Crisis Asiatica W kY

30,000
Crisis Econémica 82

Unidades

25.000
Terremoto 27F
20.000
Oferta Disponible
4% Trim 2018

41.092

1981 1982 1963 1964 1985 1984 1967 1568 1589 1990 1991 1992 1993 1994 1995 1994 1997 1598 T s

Fuente: Informe Trimestral GfK Adimark 4to trimestre 2018

15.000
10000 | A g

5.000

Figura 7: Incorporacioén trimestral Conjuntos Nuevos a Oferta

Incorporacién Trimestral Conjuntos Nuevos a Oferta GFIK
(Marzo 2006 — Diciembre 2018)
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20
a
o
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Fuehte:_lnforrhe 'frirhéstral GfK Adimark 4to trimestre 2018

Figura 8: Inversion en construccion: Revision de las proyecciones
GRAFICO 4.10
Inversion en construccion: Revision de las
proyecciones
Variacion anual, en %

= Informe MACH 48 = informe MACh 47

ey———

ONAOWONAONO

=40y
00 AN

‘llO 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

El grafico incluye bandas de prediccidn al 109, 3096, 50%, 70% y 90%
de confianza.
Fuente: CChC.
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Fuente: CChC en base a Universidad Adolfo Ibafiez e Icare.

Figura 12: Tasa de conversion para distintas industrias,

Visits Reach Visits Conversion Rate Orders
Periodo: 201752 - Promedios mensuales (M) (%) (™M) (%) (o00)
Shopping
e Fashion 79 15,4 3,6 2,6 92,4
. Home & Decoration 9,4 23,8 52 1,0 56,8
© Multicategory 135,2 63,7 1 44,6 2,2 977,5
© sports 3,0 8,0 1,7 2,2 38,9
‘w Supermarket 2,5 10,8 1.3 1,2 14,3
a Video Games 2,5 6,2 1,5 2,2 32,0
Travel
° Airlines 8,9 17,5 5,6 31 175,2
e Online Travel Agency 4,7 13,5 2,1 1,9 38,2
_ Transportation 4,0 10,3 1,6 13,4 207,7
Online Paid Services
© coupons 8,1 17,1 4,0 a3 172,0
@ Food Delivery 1,6 5,9 0,5 15,7 74,7

e Tickets \ 7,1 20,5 J 2,8 5,3 146,9

Fuente: Netrica en colaboracién con Camara Comercio de Santiago

ANEXO 2 Empresas Broker Inmobiliario existentes.

Muestra

Tiene  Cobrafee Vende Mais de 3
sUs w Namero de Ofrece ) o
Empresa Oficina por la o .. propiedades afios en el
pn.}ductos Propia eleccion proyectos Administracion " mercado
via web
https://www.stz.cl/ no si si desconoce |si no no
http://orsecapital.cl/ si si si Da3 si no no
http://sopinversiones.com/ si si si 0a3 si no no
http://www.retiratefeliz.cl/ si si si 0as no no no
http://www.profitrent.cl/ no no desconoce [desconoce |desconoce desconoce |desconoce
http://www.livingnet.club/ si si si 5omas si si si
https://www.smart-choice.cl/ si si si 50 maés si si si
http://www.propital.com/ no si si 0a3 si si no
http://reroyal.com/ si si si 5omas si no no
http://www.patrimonioinmobiliario.cl/ no si si desconoce [no si no
http://www.rentabilizate.com/ desconoce |desconoce |desconoce |desconoce [desconoce desconoce |desconoce
http://torresprofesionales.com/ si no si 50 mas si no no
http://compratudepto.cl no si si desconoce [no no no
http://tricapitals.com si si si 0a3 no no no
http://propius.cl & crowdfunding inmobiliario |no si si desconoce |no no no
http://facilityrent.com si si si 50 més no no si
http://propital.com no si si desconoce |si no no
http://assetplan.cl no si si desconoce [si si si
http://maxrenta.cl no si si desconoce |si si no
http://www.treninmobiliario.cl/ si si si 50mas si no si
http://upinmobiliario.com/ no si si desconoce [si no no
http://iconexion.cl/ si si si 0a3 no no no
http://www.inversionfacil.com/ si si si 50mas si si si
http://propertylink.cl/ si si si 50 maés no no si
http://www.kabod.cl/ si si si 50 maés no no no
capitalizarme si si no 50mas si no si

Fuente Investigacion propia.
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ANEXO 3 Evaluacion tipo de proyecto inmobiliario.

UF/M2 M2 UF
COSTO TOTAL (sin intereses y provisién iva) 289,437
l.- COSTO DIRECTO 258,324
[.1.- TERRENO 28.81 2,600 74,911
1.- Compra Terreno Bruto 28.0 2,600 72,800
2.- Comision compra (incluido en la compra del terreno) 2.00% 1,456
3.- Gastos V_arlos Terreno (topografia, estudio de titulos, 0.20% 146
gastos notariales, CBR, etc)
4.- Contribuciones del Terreno (3 afios) 0.70% 510
[.2.- CONSTRUCCION 183,413
1.- P'er'm'lsos Municipales (anteproyectos, permisos, 0.13 9,252 1,203
subdivisiones, etc) UF/m2
8
2.- Aportes Reembolsables UF/Depto 137 1,096
3.- Honorarios de Arquitectura (se estimo el 50%) U(I):.lzrgz 9,252 2,406
. . 0.13

4.- Honorarios de Calculo UE/m2 9,252 1,203
5.- Honorarios de Proyectos (incluye proyectos EISTU, DIA, 0.08

- ; 9,252 740
mecanica de suelos, proyectistas) UF/m2
7.- Mitigaciones (Eistu y DIA) (Incorporado en el item 8) 0 UF/est 125 Est 0
8.- Contrato Construccion (con IVA) 19.11 9,252 176,765
8.0.-' Solo Contrato Construccion SIN IVA (construccién sobre 16.46 9.252  152.270
y bajo cota cero)
8.1.- Superficie sobre cota 0 20.34 6,084 123,758
8.2.- Superficie bajo cota 0 9.00 3,168 28,512
8.3.- Superficie Locales Comerciales y Oficinas (incluido en 0
oferta
8.4.- Obras de Mitigacién (DIA, EISTU), Paisajismo U1F5/éost 110 Est 1,656
8.5.- Demoalicion 0.20 2,600 520
8.6.- Imprevistos Inmobiliarios (Idem Don Vicente II) 2.5% 3,807
8.7.- Empalme Eléctrico (Don Vicente Il + adicional por 4.000
locales UF 1.000) '
8.8.- Post Venta y entregas 2.0% 3,045
8.9.- Construccion Sala de Venta 943
8.10.- IVA 6.65% 10,524
8.11.- IVA 19% 0.0% 0
ll.- COSTOS DE GESTION 22,429
1.- Administracion Inmobiliaria (incluye asesoria legal e ITO) 3.5% \SIZ?];(; 12,682
2.- Publicidad 150% | SOP'® | 5435

venta
3.- Comisién de Ventas 1.19% | SOP'€ | 4315
venta
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[ll.- OTROS COSTOS

contribuciones stock)

comun, quinchos, etc.)
4.- Otros Inmobiliarios

1.- Habilitacion y actualizacion Sala de Venta y Pilotos

2.- Mantencion Proyecto (cuentas, gastos comunes y

3.- Habilitacién Espacios Comunes (acceso, gimnasio, sala

9.00
UFim2 111 m2
150 5 meses
UF/mes
1.50%

8,684
999

750

1,500
5,435

Fuente: Evaluacién de proyecto Inmobiliaria Vida Nueva.
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ANEXO 4: Inmobiliarias en Santiago.

Inmobiliarias con presencia en el Gran Santiago

Absal

Indesa

Inmobiliaria Walker Martinez SpA

Almazara

Ingeval

Inmobiliaria Wood

Altas Cumbres

Inmobiliaria ADN

Inmobiliaria y Constructora a Radul
del Rio

Altos del Valle Blanco

Inmobiliaria Alemania SpA

Inmobiliaria y Constructora Bravo
e lzquierdo

Ambienta inmobiliaria

Inmobiliaria Barlovento Ltda.

Inspira

Angular Inmobiliaria

Inmobiliaria Beltec

Inversiones e Inmobiliaria del Sur
Ltda.

Asesorias Aldebaran Ltda.

Inmobiliaria Bengoa SpA

Inversiones GEN S.A.

Atacama

Inmobiliaria Bosquemar Dos SpA

INVERSIONES RIO CAMPO S. A.

Aumenta Desarrollo e Inversiéon
Inmobiliaria

Inmobiliaria BSC Ltda.

Kuzacorp

Avsa Francisca Moreno

Inmobiliaria Calb( SpA

La Cruz Inmobiliaria y
Constructora

Basco Inmobiliaria Ltda.

Inmobiliaria Camporeal

Las Americas

Beltec Inmobiliaria Casablanca S.A. Leben Grupo Inmobiliario
Beltec Inmobiliaria Catedral Limitada Living Net
Bersa Inmobiliaria Ciudad Nueva Los Silos, Inmobiliaria

Besalco Inmobiliaria S. A

Inmobiliaria Cordillera SpA

Macul, Inmobiliaria

Bio, Constructora

INMOBILIARIA COSTA
PACIFICO LIMITADA

Mardones Propiedades

Boetsch S.A.

Inmobiliaria Don Benjamin Ltda.

Martabid

Breintec 3000 Inmobiliaria
Limitada

Inmobiliaria DSE Schapira
Eskenazi Ltda.

Melinka, Inmobiliaria

Magdalenas Ltda.

BRICSA Inmobiliaria e Inversiones Domus | Metropolis, Inmobiliaria
Limitada
Brimac Inmobiliaria e Inversiones Las MNK

Brotec Inmobiliaria

Inmobiliaria e Inversiones Metro
al Cubo spa

Montalva Quindos Servicios
Inmobiliarios

Burotto

Inmobiliaria e Inversiones
Paumar Ltda

Nahmias

Castro y Tagle Inmobiliaria

Inmobiliaria El Mirador S.A.

Navarrete y Diaz Cumsille

Cerro Bayo Inmobiliaria

Inmobiliaria Elqui S.A.

Nieves Andinas

Limitada

CIDEPA Inmobiliaria Esencia Nucleos
Ciss Inmobiliaria FG Nuevo Amanecer, Inmobiliaria
Conavicoop Inmobiliaria Futuro Dreams Numancia Ltda. Inmobiliaria

Constructora e Inmobiliaria Malpo
Ltda.

Inmobiliaria Habitage Don Alonso
SPA

Pebal - Altura - PCS

Constructora Ramco Ltda.

Inmobiliaria IMSA-ADPORTAS

Pilares, Inmobiliaria

Constructora Target

Inmobiliaria Inespa

Plan Inmobiliaria

Constructoras Asociadas

Inmobiliaria Janequeo Ltda.

Prodelca

ConstruServi Inmobiliaria K4 S.A. Proyecta Inmobiliaria
Cérdova Constructora e Inmobiliaria Lo Campino PY, Inmobiliaria
Inmobiliaria

Crillén Desarrollo Inmobiliario Inmobiliaria Loga S.A. R.P.M, Inmobiliaria
Delabase S.A. Inmobiliaria Lontué S.A. Renta Nacional

Ducoma, Sociedad Constructora

Inmobiliaria Los Andes SpA

Ricardo Vial Gestion Inmobiliaria

Ecasa Inmobiliaria

Inmobiliaria Mahuida Ltda.

Rilop
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El Plomo, Inmobiliaria

Inmobiliaria Manantial

RvC

Enaco

Inmobiliaria MD2

San Damian S.A. Inmobiliaria

Esepe

Inmobiliaria Mirador San
Cristobal Ltda.

Santa FE

Francisco Lorca, Constructora

Inmobiliaria Miramonte Sp. A.

Security S.A.,Inmobiliaria

Fridman Propiedades JFP

Inmobiliaria Modelo

Senexco S.A.

Fuenzalida Desarrollos
Inmobiliarios Ltda.

Inmobiliaria Nollagam Ltda.

Sepco Inmobiliaria

Fundamenta Inmobiliaria Nova S.A. Serinco
Garcia Bruce Desarrollo Inmobiliaria Now SpA Sinergia
Gespania Inmobiliaria Ovalle, Aguirre y Sip

compaiiia Ltda.

Gestién Inmobiliaria Icsa
Cummins Ltda.

Inmobiliaria OVCO Ltda.

Sociedad Constructora E
Inmobiliaria Risol Ltda.

Gestion y Asesorias Arturo
Villalon Chacon E.I.R.L

Inmobiliaria Pangea SpA

Sociedad de inversiones e
Inmobiliaria La Casona

Gestora, Inmobiliaria

Inmobiliaria Quecall Ltda.

Stitchkin Gestion Inmobiliaria

GIMAX Inmobiliaria

Inmobiliaria Querétaro

Surmonte Inmobiliaria

Grupo VyV

Inmobiliaria Rupanco Ltda.

Tarragona, Inmobiliaria

Guzman Inmobiliaria

Inmobiliaria S2 Ltda

Tecnia

Habita Inmobiliaria S.A

Inmobiliaria Salesianos S.A.

Terracorp S.A.

Habitable Servicios Inmobiliarios
Real Estate S.p.

Inmobiliaria Salman Ltda.

Terrafirme Inmobiliaria

Habite S.A.

Inmobiliaria Santiago Oriente
Ltda.

Tierras Blancas

HCG Inmobiliaria

Inmobiliaria Santolaya

Todos los Santos, Inmobiliaria

| Espacios

Inmobiliaria Simén Bolivar Ltda.

Tulpen Inmobiliaria

ICG Inmobiliaria

Inmobiliaria Terranostra

Urbani

ICOM Inmobiliaria

Inmobiliaria THL Ltda.

Urmeneta Gestién Inmobiliaria

Idea Inmobiliaria Townhouse Ortuzar |Valdivieso & Asociados
Ltda.

iKonnex SpA Inmobiliaria Vinama S.A. Viarsa Ltda., Inmobiliaria

Incael Ltda. Inmobiliaria Vista Verde Vimac

INCO Inmobiliaria Vitalia S.A.

Fuente: Investigacion Propia.
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ANEXO 5: Encuesta de Marketing Usuario Inmobiliario.

Figura 5.1 Género

Género

97 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

Anexo 5.2 Rango Etario

Rango etario

97 respuestas

@ Menos de 24
® 25-30

@ 31-35

@ 36-40

@ 41-50

® 51-60

® Mas de 60

Figura 5.3. Comportamiento de compra en el pasado
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¢Ha comprado en el pasado o le interesa comprar una vivienda
habitacional en el mediano plazo (24 meses)?

97 respuestas

@ si
® No

Figura 5.4: Finalidad de compra

¢Con qué fin comprd o le gustaria comprar? (Puede marcar mas de una
opcién)

77 respuestas

Vivir

Invertir

Recreacional (vacaciones, fin
de semana)

Figura 5.5: Conocimiento de beneficios tributarios
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¢Conoce los beneficios tributarios que puede generar para usted la compra
de una propiedad en Chile?

77 respuestas

@ si
® No

Figura 5.6: Interés de conocimiento de beneficios tributarios

¢Le gustaria conocer los beneficios tributarios?

46 respuestas

® sSi
® No

Figura 5.7 Conocimiento de concepto de Brokers inmobiliarios

¢Conoce lo que es un Broker Inmobiliario?

77 respuestas

® si
® No

36



Figura 5.8a: Caracteristicas esperadas en un broker inmobiliario por quienes lo
conocen.

Si utilizara un broker inmabiliario / empresa de ventas, que caracteristicas esperaria:

30 -1 -Nadaimportante — B2 Poco impx - . mp 5 Muy importante
20
10
0
Seriedad Gratuidad Afios en ¢l mercado Velocidad de respuesta Cantidad de inmobiliarias ~ Cercania del vendeder Conocimiento de fa Sitio web completo
con kas que trabaja legislacion

Figura 5.8b Caracteristicas esperadas en un broker inmobiliario por quienes no
lo conocen.

Si utilizara un broker inmabiliario / empresa de ventas, que caracteristicas esperaria:

40

B 1 Nada importante [ 2 Poco imp: K] . 4 imp I 5 Muy importante
30
20
10
0
Seriedad Gratuidad Afios en ¢l mercado Velocidad de respuesta Cantidad de inmobiliarias ~ Cercania del vendeder Conocimiento de fa Sitio web completo
con kas que trabaja legislacion

Fuente: Investigacion Propia.
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ANEXO 6: Descripcion de GSe, segun variables discriminantes.

3 s Lomays- 3 : 5 : . 2
- IO s e : : : :
< . comgletalo . g . R . « 58%tlene
DoMg i e limesay | . | g, oMo
. 899 lomkvomos .fomatdmk |, BoeFoNk- . « 37% con

H T oug, sobre o amolsos Qe 5 5 . controte.  :
. «todoanivet  * 8 . o .
. Sgecplgc 3 I0fCRNAL S : . : :
- . Moyormente - 58% trobaia - . - : 3 .
: : profesiona- < enoficios ;oo PO . * 59%tiene -
. M$ . lestéenicos . que requieren . é’une;e % . . celulorcon |
: 1340 sl4s%lyen educoodn faacn o 41w : 44y ;o conwotoy -
PO . menor medion, . formal; 47% . 2% anno o 2 . 399 ton :
. - universitarios + sontecnicosy ¢ oo B A - A * prepogn. -
s T 126%) . profesionotes. | s . . =
: 3 . Bl%trabojo - . ’ . :
: : . enoficios que | : . - &
z " . requieren edu- .« 51% privodo v . 7% tene |
NS e - cocién formol, § USAPREVY | . : csuloreon -
5  irwerstarige -+ incpoimen- © 9% pobico + A0k - 4P - cowooy o
. 1986 : (71 stedrectivesy ¢ (nvelDde ° : . 24% con .
. 2 . profesionales , FONASAL 5 . prepago. ,
3 4 . denkelalts  © % 5 2 &
. b « {56%). < . g S 3
: oS oowan - 7O%pivao | : . BAd%tene .
02 . SIS * (ISAPRElY ° 2 * celutorcon ¢
- M$ + (95%),unos  + AFECIVOSY  * josc opies . 9 . o .
: 27309 Ipxcoscn - profesionates & 17 pitlico + 77% + 5% - contotoy
- S etodd.  dediiomel. o velDge E D 1é%con  *
: e . . FONASAL . " . prepope .
5 » Profesionoles « « : : « 3
. » urverstorios ¢ 100% 560 « 89% privode | . . B7% tiene A
. . e « (ISAPREL -+ . + celulorcon -
«  M$  (99%) buenn . directivosy . ) . R g
* 4.452 oxecon  : profesiondles s 2% y 78% e 0
5 o . * decitonivel + 5 - 3 5
: S SRR : : : prepoge.

Fuente: AIM. (2018). Nueva metodologia de segmentacion y clasificacién
socioeconémica.
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ANEXO 7: Planilla de Remuneraciones.

Base Mensual inicial Afio 1

Call Center 785.395 9.424.740 | 10.367.214 | 11.403.935 | 12.544.329 | 13.798.762
Call Center 785.395 0 10.367.214 | 11.403.935 | 12.544.329 | 13.798.762
Call Center 785.395 0 0 11.403.935 | 12.544.329 | 13.798.762
Call Center 785.395 0 0 1] 12.544.329 | 13.798.762
Legal 1.015.396 12.184.752 | 13.403.227 | 14.743.550 | 16.217.905 | 17.839.695
CEO 3.545.396 42,544,752 | 46.799.227 | 51.479.150 | 56.627.065 | 62.289.771
Gerente Comercial 3.545.396 42.544.752 | 46.799.227 | 51.479.150 | 56.627.065 | 62.289.771
Disefiador 900.395 10.804.740 | 11.885.214 | 13.073.735 | 14.381.109 | 15.819.220
Contadaor 1.015.395 12.184.740 | 13.403.214 | 14.743.535 | 16.217.889 | 17.839.678
Asesor legal externo 785.396 9.424.752 | 10.367.227 | 11.403.950 | 12.544.345 | 13.798.779
Administrador Plataforma web 1.245.396 14.544.752 | 16.439.227 | 18.083.150 | 19.851.465 | 21.880.611
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.730 | ©.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 5.175.000 | 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 ] 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 o 5.692.500 | 6.261.750 | ©6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 6.261.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 ] 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 1] 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 0 0 7.576.718
Publicista 1.015.396 0 0 12.184.750 | 13.403.225 | 14.743.548
Postventa 900.3%6 0 0 10.804.750 | 11.885.225 | 13.073.748
Director Digital 3.545.396 0 0 42.544.750 | 46.799.225 | 51.479.148
lefe de Ventas 1.820.396 0 0 21.844.750 | 24.029.225 | 26.432.148
TOTAL 195.457.980| 270.910.992 | 415.570.277 | 483.447.483 | 530.368.949
O Ventas 465 960 1.152 1.267 1.331
Qvendedores 8 16 19 21 22

Fuente: Elaboracion propia.

39



ANEXO 8: Andlisis de Sensibilidad — Escenario Positivo: Ingresos — Costos

— Flujo de Caja.

Sensibilidad Optimista 20% mas de lo proyectado - INGRESOS

OPTIMISTA

Ano 1

Afo 2

Afo 3

Aumento sobre esperado 20% 20% 20% 20% 20%

Q Ventas 558 1.149 1.379 1.517 1.593
Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3.311

2% comisiéon 33.480 70.693 86.952 98.039 105.514
1,5% comisidn 25.110 53.020 65.214 73.529 79.136
Ingresos 2% promesa 33.480 70.693 86.952 98.039 105.514
Ingresos 1% escritura 25.110 53.020 65.214
Ingresos totales 33.480 70.693 112.062 151.059 170.729
Ingresos totales (CLP) 922.901.645 | 1.948.706.823 | 3.089.085.626 | 4.164.045.457 | 4.706.264.179

Sensibilidad Optimista 20% mas de lo proyectado - COSTOS VARIABLES

OPTIMISTA Afo 1 Afo2 Afio 3 Afio 4

Aumento sobre esperado 20% 20% 20% 20% 20%
QVentas 558 1,149 1.379 1.517 1.5593
Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3311

1% Vendedor 16.740 35.347 43.476 45.019 52.757
Costos insumos 1.012 2.085 2.502 2.752 2.880
Costos totales 17.752 37.431 45.978 51.772 55.647
Costos totales (CLP) 489,350,822 | 1.031.827.411 | 1.267.423.496 | 1.427.123.350 | 1.533.950.031
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Sensibilidad Optimista 20% mas de lo proyectado

Flujo de caja OPTIMISTA
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3

Ingresos por venta 33.480 70693 112.062 151.059 170.729
(costo de Venta) 17.752 3743 45978 51.772 55.647
MARGEN BRUTO 15.728 33.262 66.084 99.287 115.082
(Remuneraciones) 6918 9.354 13.999 16.115 17.736
(Gastos generales) 261 275 290 306 322
(Arriendo) 2177 2177 2177 2177 2177
(Mantencion) 131 138 145 153 161
(Marketing & publicidad) 4345 5124 5.654 5.920 6.015
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 13.831 17.068 22.265 24.669 26.411
FLUJO OPERACIONAL 1.896 16.193 43.820 74.618 88.671
(Amortizacion Gastos puesta en Marcha) 468 468 468 468 468
UTILIDAD ANTES IMPUESTO 1.429 15.726 43.352 74.150 88.203
(Impuesto a la renta) 386 4246 11.705 20.020 23815
UTILIDAD NETA 1.043 11.480 31.647 54.129 64.388
Amortizacion Gastos puesta en Marcha 468 468 468 468 468
Recuperacion capital de trabajo 3453
FLUJO DE CAJA NETO -9.894 1.511 11.948 32.115 54.597 68.309

TASA 13,319%

PR 1,89
TIR 119,53%
VAN UF 92.480
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ANEXO 9: Analisis de Sensibilidad — Escenario Negativo: Ingresos — Costos
— Flujo de Caja.

Sensibilidad Negativo 30% menos de lo proyectado - COSTOS VARIABLES

PESIMISTA Afo 1 Afo2 Afio 3 Afio 4
Disminucion sobre esperado 30% 30% 30% 30% 30%
QVentas 326 671 805 885 929
Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3311
1% Vendedor 8.765 20.619 25.361 28.595 30.775
Costos insumos 550 1.216 1.455 1.605 1.686
Costos totales 10.355 21.835 26.821 30.200 32.461
Costos totales (CLP) 285.454.646 | 601.899.323 | 739.330.373| 832.488.621| 8954.804.185

Sensibilidad Pesismista 30% menos de lo proyectado

Flujo de caja PESIMISTA
Afio 2 Aiio 3
Ingresos por venta 19.530 41238 60.487 77.808 86.911
(costo de Venta) 10.355 21835 26.821 30.200 32.461
MARGEN BRUTO 9.175 19.403 33.667 47.608 54.450
(Remuneraciones) 6918 9.354 13.899 16.115 17.736
(Gastos generales) 261 275 290 306 322
(Arriendo) 2177 2177 2177 2177 2177
(Mantencion) 131 138 145 153 161
(Marketing & publicidad) 4345 5124 5.654 5920 6.015
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 13.831 17.068 22.265 24.669 26.411
FLUJO OPERACIONAL -4.657 2334 11.402 22,939 28.040
(Amortizacion Gastos puesta en Marcha) 468 468 468 468 468
UTILIDAD ANTES IMPUESTO -5.125 1.867 10.934 22.471 27.572
(Impuesto a la renta) 0 0 2073 6.067 7.444
UTILIDAD NETA -5.125 1.867 8.862 16.404 20.128
Amortizacion Gastos puesta en Marcha 468 468 468 468 468
Recuperacion capital de trabajo 3453
FLUJO DE CAJA NETO -9.894 -4.657 2334 9.329 16.871 24.049
TASA 13,319%
PR 3.31
TIR 40,68%
VAN UF 17.327
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ANEXO 10: Anélisis de Break Even

Evolucion Mensual de Ingresos versus Costos (UF)

4500

3.500
5.000
2.500
2.000 \
1.500
1.000 /
500
1 2 3 - 5 & 7 B 9 10 11 12
— Ngresos Totalkes CostosTotales
Mes1 Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mesé Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Q Ventas 10 20 20 20 25 40 40 40 50 60 70 70 465
Valor Promedio propiedad | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 [ 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000 | 3.000
2% Comisién 600 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.500 | 2.400 | 2.400 | 2.400 | 3.000 | 3.600 | 4.200 | 4.200 | 27.900
1% Comisidn 300 600 600 600 750 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.500 | 1.800 | 2.100 | 2.100 | 13.950
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos por venta 600 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.500 | 2.400 | 2.400 | 2.400 | 3.000 | 3.600 | 4.200 | 4.200 | 27.900
Mesl Mes2 Mes3 Mesd MesSd Mesé Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Remuneraciones 591 591 591 591 591 591 591 591 591 591 591 591 7.091
Gastos generales 22 22 22 22 22 2 22 22 22 22 22 22 261
Arriendo 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 | 2.177
Mantencion 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 131
Mkt & publicidad 843 219 219 219 236 286 286 286 319 352 385 385 4.033
Costos operacionales UF 1.648 1.024 1.024 1.024 1.041 1.090 1.090 1.090 1.124 1.157 1.190 1.190 | 13.692
Mesl Mes2 Mes3 Mesd Mess Mesé Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Q Ventas 10 20 20 20 25 40 40 40 50 60 70 70 465
valor propiedad 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000
1% Vendedor 300 600 600 600 750 1.200 | 1.200 | 1.200 | 1.500 | 1.800 | 2.100 | 2.100 | 13.950
Costos insumos 18 36 36 36 45 73 73 73 91 109 127 127 843
Costos Variables 318 636 636 636 795 1.273 | 1.273 | 1.273 | 1.591 | 1.909 | 2.227 | 2.227 | 14.793
Mes1 Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mesé Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Ingreso 600 1.200 1.200 1.200 1.500 2.400 2.400 2.400 3.000 3.600 4.200 4.200] 27.900
Costos Operadonales 1.648| 1.024| 1.024| 1.024| 1.041| 1.090| 1.090| 1.090| 1.124| 1.157| 1.190| 1.190| 13.692
Costo Variable 318 636 636 636 795 1.273] 1.273| 1.273] 1.591| 1909 2227 2.227 14.793
Ingresos Totales 600 1.200 1.200 1.200 1.500 2.400 2.400 2.400 3.000 3.600 4.200 4.200] 27.900
Costos Totales 1.966 1.660 1.660 1.660 1.836 2.363 2.363 2.363 2.714 3.066 3.417 3.417 | 28.486
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ANEXO 11: Flujo de Caja a Perpetuidad. (considera valor terminal).

Flujo de caja
Aifio 2

Ingresos por venta 27.900 58.911 86.410 111.154 124.159
(costo de Venta) 14.793 31.193 38.315 43.143 46.372
MARGEN BRUTO 13.107 27.718 48.085 68.011 77.786
(Remuneraciones) 6918 9.354 13.999 16.115 17.736
(Gastos generales) 261 275 290 306 322
{Arriendo) 2177 2177 2177 2177 2177
(Mantencian) 13 138 145 153 161
(Marketing & publicidad) 4.345 5124 5.654 5920 6.015
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 13.831 17.068 22.265 24.669 26.411
FLUJO OPERACIONAL -725 10.650 25.830 43.342 51.376
(Amortizacion Gastos puesta en Marcha) 468 468 468 468 468
UTILIDAD ANTES IMPUESTO -1.193 10.182 25.363 42.874 50.908
(Impuesto a la renta) -322 2.749 6.848 11.576 13.745
UTILIDAD NETA -871 7.433 18515 31.298 37.163
Amortizacion Gastos puesta en Marcha 468 468 468 468 468
Recuperacion capital de trabajo
Inversién Inicial -6.440
Inversion en C.T. -3.453
FLUJO DE CAJA -9.894 -403 7.901 18.983 31.766
V. Terminal
Flujo de Caja -9.894 -403 7.901 18.983 31.766

TASA 13,319%

PR 213
TIR 124,36%
VAN UF 197.673
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ANEXO 12: Presupuesto de Marketing.

Actividad

Branding % 15.000.000 | § 6.150.000|% 6.303.750 (% 6.461.344 (% 6.622.877
Disefio Marca § 3.000.000

Material Promocional $12.000.0000 & 61500001 § 63037500 §F 6461344 § 66223877
Plataforma Web % 15.000.838 |§ 7.975.600|% 8.174.000(% 8.370.374(% 8.588.850
Creacidn Web § 3.000.000

Hospedaje Web 3 106.981| § 109.656] 3 112397 3 115207 3 118.087
Vista Virtual § BA00000[ § 34750000 & 3561875 § 36R0922| § 3742195
Posicionamiento Web | § 4283867 § 4.390954] § 4500727 § 4613246 § 4728477
Publicidad $ 86.393.643| $128.204.457] $146.745.542( $158.301.253| $165.150.711
Publicidad Internet § 42540843 587.634.137] $105.160.964| $115.677.060( $121.460.913
Publicidad Radio §16.380.000| $16.789.500] $ 17.209.238| $ 17639468 $ 18.080.455
Publicidad Revistas § 85440000 § 43788001 § 44852700 F 4600477 F 4715489
Publicidad Periddicos | § 18.928.800| $19.402.020] § 19.887.071| § 20.384 247 % 20.893.853
Eventos % 2.400.000|5% 2460.000|% 2.521.500|% 2.584.538|5% 2.640.151
Ferias § 24000000 § 24600000 $ 25215000 $ 2584538 § 2649151
Total $119.784.481 | $144.700.066 | $ 163.745.791 | $ 175.726.508 | $ 183.011.508
Total UF 5 4,345 § 51245 5.654 | % 5920 | % 6.015
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ANEXO 13: CANVAS.

____6-RecursosClave |

Finanzas (Capital de
Trabajo). Pago inmediato
al vendedor es clave.

Elementos Intelectuales
(Recursos Humanos).

Ir::'::?;:;ac';:fs Potenciar el Im:c_:bl::arl
promedio Velocidad \l}:lic:;li‘:jfdla posT;o:::uen cliente es el
2400 uf a 24 | de ventas. de Ventas. |estrategia B2B dueio o la
meses de - B2C gerencia
entrega. ) respectiva.
Consultoria Incorporacion
Inmobiliaria en la Aumentar de nuevos
con producto evaluacién la clientes por
en comunas del rentabilida medio de
de crecimiento rovecto d del experiencias
e inversion. | P vZntas y proyecto. exitosas
previas.
Inmobiliarias Gestién de
con buen suministros
comportamien
to de pago. Persona de
alto
patrimonio,
Implement .
ar software qgsn‘::’:azn
Factoring con de Aplicacion de acomodada
baja tasa. confeccion estrategia de s. en
Ve 4
de lider, dando Santiago, y
promesas. ] herramientas tiene un
Proyeccion | Mejora la de venta titulo
performan | (;j ti . >
de LTVy ISTUPHIVAS | yniversitari
apertura de| c€e¢dela | web (pilotos o
esas gerencia virtuales, .
unidades |comercialy| materiales
de negocio.| Ventas de web).
Empresas Acti 7 la
RRHH para c |\éaeC|on inmobiliari
convenios a.
empresas
con visita a
usuarios.
Negocios
corporativo
S.

Web (inscripcion digital).

Fisico: (Generacion de
reuniones en las
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2 CEOs, Gerente Comercial,
Jefe de Ventas,
vendedores, 1 contador, 1
asistente legal y de
promesas, 1 administrador
de stock

Costos Fijos:

Arriendo de Oficina.

inmobiliarias con la
gerencia comercial y de
ventas).

Cobro de porcentaje sobre el total de la
venta.

Ejemplo; si la propiedad vendida es de
2000 UF, el 3% de esto se paga en 2
puntas tanto a la promesa de
compraventa como a la escritura.

Personal: Contabilidad -
Jefa de Ventas - Asistente
legal - Call center -
Community Manager MKT -
Gerentes Comercial,
Administrador de stock,
gestor crediticio,
Postventa.

En este modelo se paga por medio la
emision de facturas mensuales cuando
la inmobiliaria: a) recauda la totalidad

del pago b) recauda la cuota de pago
mensual (asi se paga mensualmente),
c) paga upfront el total de la comision

en tiempo de pago.

Costos Variables:

Comision de vendedores %
sobre la venta.

Impuestos a la empresa.

El sistema de pago es efectivo por
medio de transferencia electrdénica o
cheque. A escritura se paga al
momento de que el banco libera los
fondos para la inmobiliaria.
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