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1. RESUMEN EJECUTIVO

Segun estudios de GFK Adimark hacia fines del 2018 la oferta disponible en Santiago
es de 41.092 unidades representando un mercado un total 174M de UF. El mercado
hoy es capaz de satisfacer sélo 9000 unidades dejando una amplia brecha sobre el

universo disponible para la venta.

Sunrise Investment nace con la finalidad de entregar una propuesta de valor a las
inmobiliarias en el proceso de captacion y presentacion de proyectos, generando un
flujo constante de usuarios altamente calificados dispuestos a comprar producto

inmobiliario.

La evaluacién del proyecto considera un ingreso del 3% del valor total de cada venta, lo
que a 24 meses genera un flujo de caja libre de 13.950 UF. Dicho objetivo se logra
obteniendo una profundidad de mercado del 1,3% a los 12 meses generando ventas

por 2M de UF anuales e ingresos por 60.000 uf.

El negocio considera break even al mes 6 con una facturacion de 8100 UF y 135

unidades vendidas.

Finalmente IA evaluacion financiera a 5 afios considera ingresos por 125.000 UF, un
VAN de 50.199 UF, TIR de 83,93%, un periodo de recuperacion de 2,13 afios y utilidad
por 50.908 UF.

El equipo gestor por su parte posee experiencia de mas de 5 afios en el area
comercial, gestionando equipos de ventas tanto en el area médica como en venta

inmobiliaria.



2. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Segun el ultimo informe de GFK ADIMARK correspondiente al cuarto trimestre del afio
2018, ademas del informe de la Camara Chilena de la Construccion y el informe de Toc
Toc 2018, existen 41.092 propiedades disponibles a la venta en el Gran Santiago con
un promedio de 4255 UF, lo que nos da un potencial de mercado de 174 Millones de

UF. (Referencia Figura 1, Anexo 1)

El comportamiento de la demanda durante los ultimos 5 afios ante la oferta ha
presentado un promedio de venta de 8807 unidades trimestrales. (Figura 2). Estos
antecedentes permiten apreciar un espacio de mercado de a lo menos 9000 unidades a
la venta trimestrales satisfechos de manera continua y un universo disponible de venta
sb6lo en el gran Santiago de 31.000 unidades que aun estan sin posibilidad de

resolverse. (Referencia Figura 2, Anexo 1)

Analizado el mercado segun las fuentes ya indicadas, el espacio real de mercado sin
considerar quitar profundidad a los actores existentes corresponde a 150 millones de

UF anuales segun se ve en la 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 $1.155.584,22 5 1.159.663,96 $4.134.174.56
Promedio Unitario (UF) 4.058.29 4.010,12 4.454 47 4.447 98 425727
Promedio Unitario {millones CLP) 3§ 111,87 % 11054 § 12279 § 12261 % 117,35

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

El Mercado actualmente resuelve la venta a través de diversos canales de venta, desde
sala de ventas, corredores de propiedades y Brokers Inmobiliarios que potencial el
canal digital. Estos ultimas corresponden actualmente a 26 empresas, de las cuales un

88% (ver anexo 1) cobra a los clientes un fee anticipado correspondiente al 1% del



valor de compra por concepto de asesoria, es decir; si un cliente elije una propiedad de
4.000 UF debe pagar un fee de cierre de 40 UF haciendo mas compleja la decisién por
parte de quien compra. Sunrise Investment tiene por objetivo ingresar al mercado sin

cobrar comision, con la finalidad de tomar un rapido posicionamiento en él.

Revisadas las fuentes informativas se obtiene que actualmente el mercado de las
viviendas es de $4 billones de pesos anuales en el Gran Santiago. De este total un 7%
son casas y el 93% departamentos segun fuente Informe Adimark ultimo trimestre
2018.

Existiendo un mercado tan fragmentado la pregunta es: ;Cémo ingresar?. La respuesta
tras el estudio nos muestra una brecha para el ingreso. Esto debido a que 25 de las 26
empresas existentes basan su modelo de negocios en el cobro al comprador. Ante esto
nuestra pregunta es ;Qué pasaria si una empresa lograra vender sin cobrar un
porcentaje al usuario?. Ahi hay una oportunidad, puesto que existe la conviccién de
que el cobro es un factor de decisién en los compradores al momento de tomar su

decision de compra.

Tras conversar con diferentes empresas del mercado, se logra observar que un gran
problema del mercado inmobiliario es el capital de trabajo necesario para la operacién
dado que los tiempos de pago de las inmobiliarias superan los 90 dias y este es el
principal motivo del cobro upfront a los clientes. Nuestra hipétesis es crear una
empresa con suficiente capital de trabajo para tomar parte del mercado inicial respecto
de aquellos usuarios para quienes la disposicion a pago sea baja e ingresar asi a un
segmento mayor mientras se construye la identidad de la empresa para los usuarios.
En resumen, la oportunidad hoy esta en tener un negocio financieramente sélido con
capital de trabajo suficiente para sostener la operacion inicial hasta que ingresen los
flujos efectivos de facturacidén y adquirir rapidamente participacion de mercado. De esta
forma si sélo se considera participar en el 1% del mercado anual vendido en Santiago

se generarian ventas por mas de 1.5M UF correspondientes a 360 unidades, e



ingresos por 45.000 UF en un mercado que actualmente dispone de una profundidad
anual de 174M de UF a la venta.

3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA, COMPETIDORES, CLIENTES.

3.1. INDUSTRIA
La industria inmobiliaria estd compuesta por multiples elementos sectoriales que
afectan los diferentes niveles de inversion y construccion en Chile. Segun el informe de
macroeconomia y construccién de la Camara Chilena de la Construccion, la industria
inmobiliaria desde el 2016 presenta una recuperacion en sus indicadores pasando de
un 27,9 a un 47,6 en el IMCE, indice mensual de confianza empresarial, luego de 4

afnos de marcado pesimismo. (Referencia Figura 4, Anexo 1).

Esta confianza empresarial junto con el aumento de expectativas sectoriales sobre la
situacion del pais ha permitido elevar los indicadores de expectativas en las variables
de empleo, demanda y actividad nacional. Lo anterior ha permitido recuperar el indice

de construccién y sus expectativas. (Referencia Figura 5, Anexo 1).

El analisis de GFK de los ultimos afnos, muestra por su parte que la oferta ha
aumentado durante los ultimos afos (Referencia Figura 6, Anexo 1). Esto debido a que
a la fecha, en Santiago ingresan un promedio de 75 nuevos proyectos anuales durante

los ultimos 7 afios (Referencia Figura 7, Anexo 1).



Finalmente, las proyecciones de esta industria segun la Camara Chilena de la
Construccién prevén un crecimiento para los proximos afos en relaciéon al 2017 y 2018.

(Referencia Figura 8, Anexo 1).

3.2. COMPETIDORES

Para efectos de un mejor analisis respecto de quienes compiten hoy en la industria por

la venta inmobiliaria se separaran los competidores en 3 grandes grupos:

Empresas Brokers Inmobiliarios: Hoy existen 26 empresas dedicadas al brokerage
inmobiliario(ver anexo 1). De estas, 25 tienen como base de modelo de negocios el
cobrar un valor al momento de la eleccién de la unidad, dicho valor corresponde al 1%
del precio de la propiedad que eligen sus clientes. Esto se debe principalmente por el
desfase de flujo de caja existente entre la facturacion y el tiempo de pago real de las
inmobiliarias a sus proveedores. La empresa que no cobra a los clientes actualmente
es lider del mercado, esta empresa se llama Capitalizarme y tiene 5 afios de existencia
aproximadamente. A la fecha ha generado unidades de diversificacion relativas a la
administracion de propiedades, cesiones de promesas de compraventa y venta de
usados. En cuanto a sus numeros de venta mensual estos no son publicos dado que la
empresa no presenta registro de apertura a la bolsa. Otra de las empresas existentes
con mayor antiguedad es Inversion Facil, quien también se dedica al brokerage de
propiedades y junto con ellos posee diversificacion en la misma linea de negocios,
tanto de administracion, y cesion de oportunidades de inversion. Ninguna de las
empresas mencionadas cobra a sus clientes por la eleccion de la oportunidad
inmobiliaria a la fecha, absorbiendo una parte importante del mercado dispuesto a
comprar. Nuestra estrategia tiene por objeto absorber el porcentaje de venta mensual
de los pequefios actores y sumar el espacio de mercado natural que tendra Sunrise

Investment. Nuestro estudio ademas arrojo otros actores con similar prestigio al de la



empresa lider, pero que apuntan a un menor volumen, entre ellos estan Inversion Facil
con mas de 10 afos en la industria basandose en un modelo de cobro al cliente, Axxion

y Re-Royal, entre otras.

Corredores de Propiedades: El mercado de los corredores de propiedades también
es parte de la competencia. Ellos participan anénimamente del mercado dado que no
requieren una certificacion obligatoria y tampoco requieren inscripcion para actuar en la
industria. El método de ingreso usual en este oficio corresponde a un cobro porcentual
que va entre el 1% y el 2,5% del valor de la propiedad. El cual se cobra tanto al
comprador como al vendedor. Actualmente esta en tramitacion un proyecto de Ley que
crea el Registro Nacional de corredores y que podria permitir tener una muestra real de
quienes operan en este mercado y el porcentaje de venta que generan de manera

]
regulada.

Inmobiliarias con fuente de Venta Interna: Hoy como forma de mejorar sus
margenes, algunas inmobiliarias han tomado la estrategia de implementar su fuerza de
ventas de manera interna. Entre ellas destaca Fundamenta con mas de 13 proyectos
en Santiagoz, Inmobiliaria Imagina que posee su propia fuerza de ventas y por ultimo
Sukasa. Todas éstas tomaron este camino con la finalidad de resolver su propio

problema de venta ante las nuevas dinamicas del mercado.

3.3. CLIENTES

Por concepcion de modelo de negocio, quien nos paga por venta es la inmobiliaria y de
esta manera es que definimos el negocio como B2B. En el modelo propuesto el
comprador de la propiedad no paga nada a cambio por nuestro servicio. El usuario

recibe una asesoria gratuita y su valor esta en el LTV (Long Term Value) que pudiera

Thttps://www.emol.com/noticias/Economia/2018/06/03/908509/En-que-esta-el-proyecto-de-la-ley-que-cre
a-el-Registro-Nacional-de-Corredores-de-Propiedades.html
2https://fundamenta.cl/proyectos-en-venta



generar. A futuro, una correcta fidelizacion permite que los usuarios generen a la
empresa nuevos ingresos tanto por concepto de administracion de la propiedad como
por corretaje y venta de propiedades usadas. Dicho lo anterior, nuestro cliente paga
comisiones de servicio de venta al intermediario que promedian segun nuestros
estudios el 3% del total de la venta, repartido en estructuras de pago del 2% a la

promesa y 1% a escritura final.

Se ha realizado una investigacion de mercado respecto al impacto que puede generar
para nuestro cliente el pago de un servicio que no tenia considerado. El resultado nos
entrega un dato relevante, el cual es que las inmobiliarias en sus evaluaciones de
proyectos cuentan por defecto con una evaluacion de 2% en marketing y de 1% en
ventas, por lo cual pensar en canalizar la totalidad de venta por medio de una empresa
Broker Inmobiliario al menos a simple vista no implica un alza en su modelo de
negocio, sino solo ventajas respecto a la agrupacion de demanda si consideramos que
el objetivo final es que la inmobiliaria se despreocupe de la totalidad de la venta. (Ver
Anexo 2).

Desde nuestra vision, la tercerizacion de operaciones termina siendo beneficioso para
estas empresas y es por esto que el modelo de cierta manera ha pasado a ser
tendencia en el rubro inmobiliario. Inmobiliarias que trabajan con Brokers actualmente

son: Fundamenta, Imagina, Norte Verde, Copahue, Activa, entre otras.

La definicion de nuestro Cliente como tal, esta representando por una inmobiliaria
joven, no necesariamente consolidada, puesto que inmobiliarias como Almagro u otras
de similar prestigio venden de manera organica principalmente por su trayectoria en
mercado. Esto nos ha llevado a enfocar nuestros esfuerzos en inmobiliarias nuevas
que no poseen mas de 4 o 5 proyectos, quienes ven en la velocidad de venta una real
propuesta de valor, y presentan disposicién a pagar. (Anexo 3). En resumen, nuestro

cliente se identifica por una combinacién de los siguientes elementos.



1) Numero de Ventas requeridas mensualmente por el cliente. (Q de ventas).
2) Porcentaje de comision de pago. (Disposicion a pago).

3) Numero de unidades disponibles para la venta. (Stock disponible).

4) Numero de proyectos disponibles para la venta. (Tamafo de inmobiliaria).

5) Antiguedad de la inmobiliaria.

En el modelo de negocios propuesto la decisién de compra esta en el usuario y para
efectos de comprensién igualmente se realizé6 una segmentacion del usuario tipo. Los
resultados del estudio muestran que el usuario promedio es un individuo de edad entre
25 a 35 anos, perteneciente al 15,3% de la poblacién asalariada con ingresos sobre
$850.0003, activo en sistema financiero, sin deudas comerciales impagas, con acceso a
crédito y con disposicion mensual de pago para pie. Este individuo ademas conoce
sobre requisitos bancarios para adquirir una propiedad en Chile y pertenece a un grupo
en el que a lo menos el 79% ha pensado en comprar una vivienda habitacional en el

plazo de 24 meses. (Anexo 4).

4. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR.

4.1. MODELO DE NEGOCIOS

Sunrise Investment tiene por objeto democratizar el acceso de informacion a las
personas para que puedan acceder de manera transparente, informada y responsable
a la compra de bienes raices. La compra de bienes raices tiene barreras de entrada
que muchas personas desconocen y que implican desde la necesidad de
bancarizacion, ahorro previo a la compra y acceso a crédito segun condiciones

financieras requeridas. El objetivo final es educar a las personas para que puedan

3 http://www.fundacionsol.cl/wp-content/uploads/2018/08/Los-Verdaderos-Salarios-NESI-2017-1.pdf



acceder a la compra de bienes raices a través de un acceso practico, rapido e

informado.

El modelo de negocios se basa en una plataforma digital que no cobra a los usuarios
por la asesoria de informacion, fidelizando al publico desde un inicio para que elija la
oportunidad de inversion en el Marketplace y reserve online. Asi se logra unir
rapidamente a la inmobiliaria con las personas interesadas en comprar. 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, la que parte en un 3% del valor
del ticket y que se distribuye en 2% del total de la compra a la firma de promesa de
compraventa y un 1% a escritura. Esto el primer afio con un Q de ventas de 465

unidades genera ingresos por 41.850 UF al 3% de comisién.

Figura 9: Modelo de Flujo
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(2)El usuario se inscribe en portal broker
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(#)Vendedor en poco tiempo ofrece alternativas

L
(5)Vendedor gestiona firma compromiso de compra
(Inmobiliaria realiza primer pago) i
(8)Se recibe la propiedad una vez

escriturada(lnmobiliaria realiza segundo pago)

Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.

La forma de cobro a la inmobiliaria se realiza mediante un sistema facilita el pago y no
afectar la liquidez del cliente. El porcentaje de venta se factura de manera mensual
apalancando en un 100% el valor de pago sobre el valor de las cuotas del pie del
cliente hasta completar el porcentaje. Ejemplo: Si un departamento se vende en 1.000

UF, la comision corresponde a 2% de comisién (20 UF). Esta comisiéon de $550.000 se



factura mensualmente con las cuotas del pie. Considerando que el 20% del pie de una
propiedad de 1.000 UF son 200 UF, las cuales pagadas en 20 cuotas (meses de
construccion del edificio promedio) significan 10 UF mensuales de pago de parte del
cliente a la inmobiliaria. De esta manera Sunrise Investment recibe el total de su
comision en 2 a 3 meses, mismo tiempo que tarda en ingresar a la inmobiliaria el total

de $550.000 para asi no liberar flujo antes de tiempo.

El modelo de negocio a futuro implica integrar verticales de negocio, como la
administracion y venta de propiedades usadas. Esta vertical genera un ingreso de 8% +
IVA mensual por cada propiedad lo que proyectado en 3.000 propiedades con canon
arriendo mensual de $300.000 promedio genera un ingreso anual de 800 millones. Por
su parte la venta de usados implica un 4% + IVA sobre el total de propiedades
vendidas. De esta forma un hito critico de la empresa es fidelizar al cliente durante el

periodo de construccion del proyecto.

4.2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Sunrise Investment tiene por objeto quebrar el modelo clasico de venta inmobiliaria, el
cual se realiza a través de sala de ventas. Dicho modelo parte del supuesto de que el

comprador actual:

1-Dispone de tiempo para visitar cada sala de ventas del lugar donde quiere comprar.
2-Gatilla su decisiéon de compra sélo cuando esta construido el departamento piloto o

terminado el edificio.

Para efectos de este modelo de negocios consideramos que lo anterior es un
paradigma que se puede desafiar en un mundo donde la gente premia la optimizacion

de su tiempo y la digitalizacion.



Sunrise Investment tendra como pilares conceptuales:

- El establecimiento de busqueda a través del Marketplace.
- Asesoria gratuita con grupo de expertos.
- Servicio Integral a largo plazo. (administracion de la propiedad y corretaje de la

propiedad.

Sunrise Investment busca capturar valor en el mercado rompiendo el paradigma de
venta que suponen las grandes inmobiliarias, presentando un Marketplace en el que el
usuario en 1 hora pueda conocer 3 a 4 proyectos y tomar una decisién anticipada de
compra aun sin visitar o conocer fisicamente el proyecto mismo y sus alrededores.
Para esto se busca capturar el valor que los clientes atribuyen a la disposicion de
tiempo y su intencion de compra con relacion al precio de comision, generando una
estrategia en la que se espera un solido posicionamiento al ofrecer una asesoria de
eleccion, informada, veloz y sin cobro de ningun tipo para el usuario.

Para la inmobiliaria el valor de este modelo existe al permitirle mediante la agrupacion
de demanda duplicar las actuales velocidades de venta. Lo anterior, es medible a
través del Informe Trimestral de GFK Adimark. A continuacion, se presenta la velocidad
de venta mensual por proyecto de la comuna de Las Condes. Su analisis invita a la

siguiente interrogante. ;Cual seria la disposicion de pago de las inmobiliarias de la

segunda columna de la figura 10 ante una propuesta que al menos les permitiera pasar

a la primera columna?.




Figura 10: Velocidad de ventas (unidades/mes) de distintos proyectos en Las Condes

JARDINES FRAY LEON

0,7

EDIFICIO NUEVA KENNEDY IS 57 i Fuente:
PUERTADEL SOL76 [N 73 CONDOMINIO TERRANOVA MORALEDA [ 0.7
EDIFICIO MIRROR [ 6.3 ISA MAYECURA B 07 Informe
CANTAGALLO I 53 EDIFICIO LAS VERBENAS 848511 | 0,7
ECOTEMPO Il [N 4.7 EDIFICIO ECO VISIONA [ 07
PROFILE FLATS Y DUPLEX I 47 EDIFICIO CAMINO LAS FLORES 10479 § 0.7
PARQUE PRESIDENTE RIESCO I 47 PORTICO DOMINICOS | 0,3
ALTO SIERRA I 4.0 EDIFICIO LAS CLARISAS 20 | 0,3
EDIFICIO TRIGALES 7435 [ 37 PASEO MIRADOR SAN CARLOS | 0,3
NORUEGA DESING [l 33 BACHELOR DONATELLO | 0,3
MAGNO I 3.3 PARQUE LOS DOMINICOS | 0,3
EDIFICIO PADRE HURTADO I 3.3 EDIFICIO CUMBRES - JARDINES DE ASIS | 0,3
DISTRITO ESTORIL BLACK I 3.0 PAISAJE ESTORIL | 0,3
EDIFICIO LOS NAVEGANTES [ 3,0 EDIFICIO NEW CONCEPT | 0,3
2018

inmobiliario Gran Santiago GFK Adimark 4to trimestre

Respecto de aquellos usuarios que ya conocen el mercado inmobiliario y los supuestos
de compra, el valor esta en la existencia de un Marketplace en el cual los proyectos
estdn correctamente detallados y la informacion clave esta al alcance de todos
pudiendo reservar de manera web sin costo. En resumen, el valor esta dado bajo el
simil del concepto freemium, sistema existente hoy a través de las apps en el mercado
tecnoldgico en las cuales se da acceso gratuito a un servicio para luego hacer participe
al usuario en la cadena de cobro futuro. Lo que en este caso se da con la

administracion y venta de propiedades usadas.

Figura 11: Ejemplo modelo Freemium

MModelo Freemium

Producto Gratis

Froducto Fremium

Fuente: Adaptacion a partir de modelo extraido en BMToolbox.net




4.3. ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO O ESCALAMIENTO. VISION GLOBAL

El alcance de la operacion y vision a corto/largo plazo va a depender del cumplimiento

real de los pilares claves en la estrategia del negocio. Estos los dividiremos en grupos:

A) Corto Plazo: 0 a 60 meses.

1- Entrega de acceso gratuito a informacidén: Sunrise Investment debe contar con un

plan de marketing que permita estructurar un posicionamiento en el mercado para las
personas. El objetivo es crear una empresa que informe a las personas sobre como
invertir en bienes raices, cuales son las principales etapas de compra y las ventajas de
cada una de ellas, ademas de los beneficios de hacerlo de forma correcta. Todo esto

gratuitamente.

2- Acceso a inmobiliarias y Sitio Web: El objetivo de Sunrise Investment es poder
contar con diversos clientes que faciliten el producto para ser vendido a través de la
plataforma, esto permitird convertirnos en un verdadero Marketplace a largo plazo,
donde el cliente elija y cierre el negocio de manera web con un gran numero de oferta
disponible. La construccién del sitio web en esencia es clave, para el negocio.

3- Alianzas con inmobiliarias claves: Existe un conjunto de inmobiliarias que cuentan

con una gran cantidad de proyectos en Santiago y que pueden estar dispuestas a
facilitar stock y generar alianzas. El objetivo es que el posicionamiento del Marketplace
esté dado por un sistema como Google Ads, es decir, los proyectos que mas
porcentaje pagan estaran en primer lugar. Sunrise Investment buscara proyectos que

generen mayor margen de contribucion inicialmente en la Region Metropolitana.



B) Largo Plazo: 60 meses en adelante.

Ser un Marketplace Top of Mind: El objetivo es ser conocido como el Marketplace de

propiedades con acceso a la mayor cantidad de proyectos y el mayor numero de
usuarios.

Creacion de Nuevos Negocios: A largo plazo la empresa permite generar nuevas

Unidades de Negocios, tanto en administracion como en corretaje de propiedades.

Mitigacion de Riesgo por Situaciones de Mercado Subyacentes: Uno de los

principales riesgos de esta industria es existencia de una crisis econdmica, las cuales
tienen comportamientos ciclicos. Por lo anterior, es que ante estas situaciones los
fundadores han evaluado siempre la opcidon de tener que cobrar un up-front en caso de
que esto ocurra y ademas generar rapidamente Unidades de Negocios paralelas que

generen nuevos Y futuros ingresos optimizando la diversificacion.

Respecto a la visidn global del negocio es importante mencionar que del estudio
general realizado previo al montaje de la empresa se analizaron diferentes paises en
los cuales podria escalar el modelo de negocio considerando importantes tendencias a
nivel mundial. Por ejemplo en Estados Unidos tenemos un software llamado MLS o
servicio de listados multiples en el cual a través de un software todos los brokers
inmobiliarios pueden conocer la informacion de las propiedades existentes en el
mercado. Aca las comisiones llegan al 10% inclusive, el cual es repartido entre las
diferentes franquicias existentes de brokerage y que es repartido incluso a nivel
internacional. Hoy se puede vender ejemplo una propiedad en Miami desde Chile y
llevarse una comision de esto. Es un sistema muy integrado y desarrollado y en este
sentido es correcto senalar que el espacio de nuevos actores esta muy controlado. Otra
vision a nivel de grandes capitales es Sidney, lugar en el cual el mercado inmobiliario
se ve desarrollado a gran escala y donde los espacios estan tan limitados de manera

que la gestion hipotecaria es transmisible a los herederos porque practicamente los



precios son inalcanzables de ser pagados para una generacion normal de
profesionales. Esta dinamica ha generado un alza considerable en los niveles de
arriendo y hace casi imposible la posibilidad de compra en la actualidad. En este
sentido es sano mencionar que Chile esta iniciando su proceso en el Brokerage
Inmobiliario y tiene un largo camino por desarrollar si desea estar la ni vel de

transparencia y velocidad de informacion como lo estan en paises desarrollados.
4.4. RSE Y SUSTENTABILIDAD

Sunrise Investment se integra en un sistema social en el que el acceso a una propiedad
es una prioridad cultural conocido como “la casa propia”. En Chile los estudios
demuestran que culturalmente tener una vivienda es una necesidad. Segun los
estudios de “Chile Dice” un 37% de los encuestados declara anhelar una vivienda
propia.4

El sistema econ6mico predominante de nuestro pais respecto a la compra de bienes
raices se basa en el acceso a crédito, lo que junto a las politicas monetarias
establecidas por el Banco Central permite la compra apalancada en sus diversas
formas y beneficia a la economia segun el ciclo financiero nacional. Respecto al
impacto medioambiental Sunrise Investment no tiene efectos nocivos mas que el uso
de papel, el que esta ajeno a nuestro control mientras no se modernicen leyes que
eviten protocolos notariales y otros que no tienen validez web. No obstante lo anterior,
el producto inmobiliario como tal si esta sujeto a cuestionamientos. La construccion en
ciudad trae consigo una serie de normativas de mitigaciéon 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 ésto que Sunrise
Investment se enfocara en aquellos clientes que manifiesten interés en reducir su

huella de carbono

4

https://www.emol.com/noticias/Nacional/2017/10/10/877862/Chile-Dice-Tener-una-vivienda-propia-y-com
oda-es-el-principal-sueno-de-los-chilenos.html



5. PLAN DE MARKETING.

5.1. OBJETIVOS DE MARKETING

Los objetivos de marketing seran desarrollados en 2 etapas. La etapa inicial

corresponde al periodo de 0 a 3 afos y la segunda etapa inicia el cuarto afo.

A) Etapa inicial.

1-Establecer alianzas y convenios con 3 clientes que entreguen stock inicial de

venta: El desafio inicial es poder contar con 3 inmobiliarias que nos faciliten acceso a
stock para generar venta dentro de los primeros 7 meses. (medible a través de tasa

Ingreso de nuevos clientes).

2-Lanzamiento de marca: El objetivo es generar Awareness entre los usuarios sobre
la plataforma que entrega un servicio profesional a costo 0. (Esto se medira a través de

trafico web inicialmente y a futuro a través de encuestas con consultoras).

3-Contar con 10 clientes al cerrar el segundo aio: El objetivo es disponer de al

menos 2.000 unidades de stock disponible para la venta. Esto es parametrizable de la
siguiente forma. Cada torre en Santiago tiene aproximadamente 300 Departamentos en
promedio. Para tener 2.000 unidades se debe tener 10 torres o 3 inmobiliarias de
mediano tamafo con 3 o 4 proyectos, lo que deja disponible stock de aproximadamente

2.000 unidades. (Tasa de ingreso de nuevos clientes)

4-Cumplir el presupuesto de venta: La manera de lograr mejores comisiones con las

inmobiliarias y mejores condiciones de venta es satisfacer el Q de ventas necesarias



que pide cada inmobiliaria. Para efectos operacionales se considera que todo buen
vendedor puede vender maximo 5 unidades mensuales como capacidad maxima
operativa. Esto lo mediremos a través de la tasa de conversion, la cual tiene un
promedio de 2,2% para industrias multicategoria, por lo tanto, para que un vendedor
logre dicho numero de venta debe al menos generar uno 88 llamados efectivos a
personas ya inscritas y que califiquen para poder comprar. (Referencia Figura 12,

Anexo 1)

4- Conocimiento de la Marca (Brand Awareness) de cara al Cliente: Se espera que

el primer afio de funcionamiento, 40 de las 188 inmobiliarias que trabajan en Santiago y
que representan un 21% de la muestra (Ver anexo 3 Inmobiliarias en Santiago),
conozcan nuestra empresa. Este indicador se medira por medio de reuniones

concretadas con distintas empresas inmobiliarias.

5- Retencidén: El objetivo es que menos el 70% de las inmobiliarias con las que se

trabaje el primer afo vuelvan a contratar el servicio durante el segundo afo de
funcionamiento. Esto se medira con indicador especifico de renovacion de contratos.

(Tasa de fuga de clientes).

6- Market Share:

Lograr alcanzar un Market share del 1,3% de la venta mercado el primer ano. Esto se

calcula sobre el total de unidades vendidas por Sunrise Investment y considerando el
total de unidades vendidas trimestralmente. El mercado de la oferta y demanda es
medible sobre el reporte anual de unidades vendidas anualmente en Santiago por GFK

Adimark y reportes de la Camara de comercio de Santiago.



B) Segunda Etapa:

1- Participacion de Mercado: Se espera tener una participaciéon de mercado del 3%

mensual de la venta de mercado desde el afio 5 en adelante. La forma de calculo se
realizara con la venta anual de Sunrise Investment sobre la base la venta de la Regién

Metropolitana del informe GFK Adimark del afio correspondiente.

2- Ser Top of Mind del publico de inversiones inmobiliarias: El objetivo es ser Top

of Mind del 50% del mercado con intencion de compra. Esto sera medido por
encuestas propias a través de una agencia independiente especialista en parametros

de satisfaccion.

3- Aumentar Tasa de conversién: El numero de clientes que visiten la web y/o asistan

a la oficina para luego concretar una venta debe ser un 30% superior al indicador de los
primeros 3 anos. Para esto se tendra un CRM con sistema de registro de conversion e
integracion de asistencia en reuniones que permitira medir el numero de usuarios total

que terminan en venta efectiva.

4- Fidelizacién de cliente: A largo plazo Sunrise Investment tiene por objeto tener
nuevas unidades de negocios que permitan generar ingresos paralelos. De esta forma
el objetivo es que al menos un 50% de los clientes que compran para invertir, arrienden
con la empresa o vendan su propiedad usada a través de ella. Esto se medira a traves

de instrumentos que miden tasa de fugay LTV.



5.2. ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

El modelo de negocio define por esencia a la inmobiliaria como cliente, bajo este
prisma es B2B, mientras que el negocio con el usuario es B2C puesto que si bien no
paga, es quien gatilla la operacion completa. Por lo tanto, toda inmobiliaria para este
efecto se define como cliente y quien toma la decision de compra y gatilla el inicio de
operacion sera el usuario. Esto sera asi durante la primera etapa de la empresa dado
que a futuro se convertira en cliente al pagar por administracion y/o venta de usados.
En este capitulo se define a ambos de igual forma, debido a la trascendencia que

juegan en el modelo de negocios.

La segmentacion del cliente se realiza sobre la base de combinacion entre:

1) Numero de Ventas requeridas mensualmente por el cliente. (Q de ventas).
2) Porcentaje de comision de pago. (Disposicion a pago).

3) Numero de unidades disponibles para la venta. (Stock disponible).

4) Numero de proyectos disponibles para la venta. (Tamano de inmobiliaria).

5) Antiguiedad de la inmobiliaria.

Lo anterior permite evaluar entre aquellas inmobiliarias que quieren pagar menor
comision, sin compromiso de venta, respecto de aquellas que quieren pagar un
porcentaje mayor a cambio de exclusividad y/o volumen de ventas mensual. El
volumen de stock disponible inicialmente es critico, porque permite rebajar la busqueda
de nuevos actores en la fase inicial para concentrar los esfuerzos en 1 o 2 edificios.
Ademas, se debe considerar el tamafo y antigledad de la inmobiliaria, dado que el
cliente tipo es una inmobiliaria joven de no mas de 5 afos de antigliedad y que en cada
proyecto presenta un alto riesgo. Esto se traduce a la vez en una mayor a disposicion a

pago. Inmobiliarias consolidadas y de alto prestigio no presentan apuro en la venta ni



tampoco tienen incentivo a aumentar las comisiones. (Ejemplo inmobiliaria Almagro o

Imagina).

La segmentacion del usuario del servicio parte de la base de que el comprador debe
tener cierto ingreso para romper la barrera de entrada de compra de un bien raiz, ya
sea por acceso a crédito o liquidez mensual para pagar el pie. Es por esto, por lo que
Sunrise Investment se enfoca en un comprador perteneciente al segmento C3 llegando
hasta el AB, ya que representan un total del 63% de la poblacion de la Regién
metropolitana. (Anexo 5). Este usuario tiene una edad promedio de 25 a 48 afos
segun encuesta realizada (Anexo 4 - Figura 4.2) y ademas esta interesado en
aumentar su patrimonio o acceder a su primera propiedad de manera facil y con bajo
riesgo. Es una persona que no necesariamente conoce las multiples variables de
inversidn, que cotiza y es laboralmente activo, ademas para efectos de crédito
pertenece al 15,3% de la poblacion asalariada con ingresos iguales o superiores a
$850.000 segun informe de la Fundacién Sol del afo 2018°. Para parametrizar de
manera correcta la segmentacion ademas se debe castigar este 15,3% respecto de la
tasa de morosidad vigente en este grupo dado que la existencia de morosidad aplicada
a Dicom implica un castigo crediticio por parte de las entidades financieras. (a la gente
con Dicom no se les entrega crédito en nuestro sistema). Hoy un total de 4,5M de
personas presenta morosidad, de la cual un 62% estd compuesto por el grupo de
personas que va de 45 a 59 afos, los cuales suelen no ser sujetos de créditos. Por lo
tanto la tasa de castigo esta dado en el 38% restante que es el grupo de morosos que
va entre los 30 y 44 afios.®

La segmentacion de usuarios compradores se realizara inicialmente sobre la siguiente
base:

-Sujeto activo en sistema financiero (Bancarizado).

-Sin deudas comerciales impagas (Presencia de Dicom o protestos).

*http://www.fundacionsol.cl/wp-content/uploads/2018/08/Los-Verdaderos-Salarios-NESI-2017-1.pdf
Shttp://www.elmercurio.com/Inversiones/Noticias/Analisis/2019/01/30/Morosos-superan-los-45-millones-e
n-2018-y-monto-de-deuda-crece-10.aspx


http://www.elmercurio.com/Inversiones/Noticias/Analisis/2019/01/30/Morosos-superan-los-45-millones-en-2018-y-monto-de-deuda-crece-10.aspx
http://www.elmercurio.com/Inversiones/Noticias/Analisis/2019/01/30/Morosos-superan-los-45-millones-en-2018-y-monto-de-deuda-crece-10.aspx

-Acceso a Crédito.
-Disposicién mensual liquida para pago de cuota de pie.

- Renta desde $850.000 pesos mensuales.

5.3. ESTRATEGIA DE PRODUCTO/SERVICIO

La estrategia del servicio se basara en el concepto freemium, el acceso a educacion e
informacion de valor para que el usuario de manera gratuita asocie el concepto de
inversiéon inmobiliaria como top of mind a la marca. Asi a largo plazo el objetivo es que
el usuario esté fidelizado con Sunrise Investment para la administracion y corretaje,
generando nuevas unidades de negocio en las cuales si sera el cliente.

Hoy el 88% de las empresas en el mercado cobra un 1% sobre el valor de la propiedad,
es decir si la propiedad cuesta 2.000 UF, el cliente para elegir la propiedad debe pagar
20 UF o $550.000 aproximadamente. Sunrise Investment no cobrara upfront a los
clientes con la finalidad de acelerar la decisién de compra y penetrar rapidamente en el

mercado al bajar esa barrera de entrada inicial al proyecto.

La generacién de valor de Sunrise Investment esta en los siguientes pilares:

- Educacién inmobiliaria para todos.

- No cobro de comision en tu eleccidn.

- Profesionalismo, seriedad y tiempo de respuesta. Atributos mas valorados (ver figura
12).

El valor de la empresa no esta en el fee de cobro al usuario, sino en la consolidaciéon
del patrimonio de ellos. Esto dado que el modelo de ingresos esta basado en el cobro
de comision a las inmobiliarias mediante el flujo de pago mensual. Ademas, la
plataforma permite como Marketplace elegir y reservar desde tu hogar el producto y

solo reunirte a la formalizacién del producto permitiendo optimizar la gestion de tiempo



de los usuarios, quienes no tendran necesidad de ir a recorrer fisicamente los

proyectos para conocerlos.

Figura 13: Ponderacion de importancia (de 1 a 5) de atributos del servicio

Seriedad 4.697368421
Gratuidad 3.402777778

Afos en el mercado 3.824324324

Velocidad de
Respuesta

Cantidad de
Inmobiliarias con las 4.148648649
que trabaja

4.486486486

Cercania del
vendedor 4.094594595

Conocimiento de la
legislacion 4575342466

Sitio Web completo 4.166666667

Fuente: Investigacion en base a propia investigacion.

Analisis de las 5 fuerzas de Porter:

1. Poder de negociacién con los clientes: El poder de negociacién con los

clientes esta dado por la velocidad en que sean vendidas sus unidades
disponibles y el volumen. A mayor volumen, mayor poder de negociar habra con
los clientes, pero inicialmente es bajo.

2. Poder de negociacién con proveedores: La empresa entrega un servicio de

asesoria gratuita, por lo tanto, los principales proveedores se relacionan a
agencias de capital humano y asesores externos que pudieran brindarnos
servicios de externalizacion de la fuerza de ventas o revision tributaria/legal.
Dada la necesidad de Sunrise Investment en contar con fuerza de ventas
boutique y servicios de profesionales especializados es muy dificil poder

negociar ante esto. Bajo.



3.

3

Barreras de entrada (amenaza de nuevos entrantes): Dada la gran cantidad

de oferta existente en el mercado y sumado a las actuales condiciones
crediticias para la compra de propiedades en lo que respecta a tasas de créditos
hipotecarios, es que el mercado ha empezado a ser compartido por un conjunto
de nuevos actores brokers inmobiliarios quienes se bastan con el soélo
requerimiento de constituir una SPA, la cual hoy se puede generar incluso a
través de una pagina web “empresa en un dia” mas, el registro de actividades
del servicio de impuestos internos para generar una actividad de brokerage. En
esta industria las barreras de entrada son sumamente bajas, no existe una
limitacion para el ingreso, ni costos de entrada mas que los descritos sumado
posiblemente al capital inicial de inversidn respecto de las personas que trabajen
suponiendo que inicien con contrato, puesto que también puede darse a
honorarios evitando la carga que implica desde lo financiero las funciones
contratadas. Por lo tanto la limitacion como barrera de entrada es bajo o

inexistente.

Amenazas de productos sustitutos. Este es un servicio facilitador, el cual

compite con canales tradicionales ya establecidos, tales como anuncios, venta
clasica, publicidad en peridédicos o revistas, portales web, venta a través de

socios y asociados. Bajo.

Rivalidad entre los competidores: La existencia de 26 Brokers inmobiliarios

con presencia en el Gran Santiago afirma la necesidad de diferenciarse de
alguna forma, sea en la estructura de costos, modelo financiero y/o propuesta de

valor. Alto.



ANALISIS PEST

POLITICO: A nivel politico la futura eleccién presidencial puede afectar la industria por
la especulacidén natural que se genera, ya que ante el temor de cambios de direccion
politica tiende el mercado a contraerse. La situacion de subsidios a la vivienda como
politica gubernamental puede contribuir a aumentar la venta de propiedades lo que es
beneficioso si se adaptan a la realidad actual de precios. Normativas de regulacion en
construccion limitan la posibilidad de construir en altura por lo tanto las propiedades

tienden a ser mas caras.

ECONOMIA: El ciclo macroeconémico actual para el pais da tranquilidad. Chile cuenta
con una tasa de desempleo medianamente controlada que permite que las personas
puedan comprar propiedades. Las medidas de provisionamiento bancario hoy son mas
restrictivas, lo que reduce el universo efectivo de personas que pueden comprar
propiedades ya que el financiamiento en promedio requiere el 20% de pie. El indice de
confianza de nivel macroecondmico es positivo y la inflacion en chile se mantiene
dentro de la norma por lo cual no se ve mayor complicacion en este sentido. Dado que
en economia los aspectos son ciclicos podria haber una crisis econdmica motivada por

una guerra comercial entre China y EEUU.

SOCIAL: A nivel social el concepto de la casa propia culturalmente es uno de los
pilares en Chile. La gente aspira a poder comprar su propiedad para eventualmente
dejar de arrendar. Los medios de informaciéon se han encargado de mostrar cémo los
inmuebles son cada vez mas caros y esto genera cierta prisa en la toma de decisiones
de quienes estan pensando comprar principalmente para evitar comprar mas caro.
Ademas, las personas tienen la conviccion segun encuestas realizadas que comprar

una propiedad es una buena inversién por sobre otro tipo de bienes.



TECNOLOGIA: En el rubro inmobiliario la tecnologia es escasa, principalmente porque
es complejo innovar estructuralmente ante normativas sismicas en Chile. A nivel de
agregados es cada vez mas importante para los propietarios el acceso a domdtica o a
casas inteligentes. Esta en la palestra la situacion de los medidores eléctricos
inteligentes en la misma linea. La forma de venta ha mutado, dado que los usuarios
cada vez mas prefieren alternativas que optimicen su tiempo. De esta forma si se
puede realizar una compra desde la comodidad del hogar o desde el celular la gente
tiende a optar por ello. En materia inmobiliaria la tecnologia hoy permite conocer
sectores y hacer recorridos virtuales de los departamentos en construccion desde el
hogar. La gente esta tendiendo a cerrar negocios via web por el boom del

E-Commerce.

Los andlisis anteriores se basan en la estrategia que considera crecimiento a 5 afios,
dado que en el periodo posterior a 5 afos el usuario para a ser cliente debido a los

ingresos de venta de usados e ingresos de arriendos.

5.4. ESTRATEGIA DE PRECIO

Tal como se ha mencionado previamente el equipo gestor ha optado en un modelo de
negocios que no implica un costo para el usuario, aun cuando si se cobrara respecto
de los productos asociados a la compra a posterioridad del mes 60.

Respecto del cliente “inmobiliaria”, la estrategia estara basada en el cobro porcentual
segun presencia en el Marketplace y volumen de venta. El porcentaje de cobro se basa
en el andlisis de los costos reales considerados en la evaluacién de un proyecto
inmobiliario ya que en ellos los costos de marketing se les asocia por defecto un total
de 2% por proyecto mas un 1% en ventas (anexo 2). Por lo cual, si los objetivos se
logran correctamente el Marketplace en funcionamiento permite que la inmobiliaria no
requiera de un plan de ventas interno y logre tercerizar su forma de venta generando

asi, solo un traspaso de costo a un tercero, liberandose incluso de responsabilidades



legales de contratacion u otros, haciendo por consiguiente mas liviana su estructura. El
precio es de un 3% en el escenario normal el cual se pagara en 2 momentos. Un 2% a
la firma de promesa de compraventa y el 1% restante contraescritura. En el escenario
optimista del modelo de negocios, es decir aquel en que se logra monopolizar la
gestiéon de venta, la comision proyectada es de un 3,5% en puntas de 2% y 1,5% a
escritura. El precio ademas estara asociado a un volumen de venta. Esto se encuentra
bien parametrizado hoy por GFK Adimark, quien incluso mide el numero de ventas
realizadas en sala por proyecto inmobiliario segun comuna (ver figura 10). De esta
forma un objetivo ambicioso es aumentar el volumen de ventas segun sala y cobrar un
fee de éxito. Si se duplica esta velocidad se estima poder cobrar un 0,5% extra sobre el

precio base.

Respecto del usuario la estrategia de no cobro tiene por objetivo lograr un crecimiento
rapido para beneficiarse como ventaja competitiva sobre la competencia y lograr asi el

porcentaje de mercado establecido.

5.5. ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Sunrise Investment debe comunicar su servicio tanto a inmobiliarias como a futuros
compradores. Respecto a los primeros (inmobiliarias), la forma de llegar a ellos sera
con contacto face to face, ya que es necesario firmar un acuerdo comercial para iniciar.
En el largo plazo se espera tener una retencion del 70% de nuestros clientes,
disminuyendo el trabajo de captacion debido a la fidelizacién de inmobiliarias con el
servicio ofrecido. Para esto se ofrecera y negociara renovacion de contrato cada 6
meses. En aquellos proyectos en que se logre duplicar la velocidad de venta se
solicitara lanzamiento exclusivo de preventa para futuros proyectos dado el éxito previo
de la gestion. Esto ultimo acrecentara la propuesta de valor para el usuario y a su vez

beneficiara a la inmobiliaria.



En cuanto a los usuarios, o futuros compradores, se utilizara el canal digital para llegar
de manera masiva a los segmentos previamente sefialados. Se enfocara
intensivamente el mensaje promocional por medio de redes sociales, Google Ads,
Facebook Ads, Instagram, YouTube. Vinculando asi a potenciales interesados con el
Marketplace digital, lugar en el cual tendran la oportunidad de cargar sus preferencias
de busqueda. También se llegara a los usuarios a través de presencia en ferias

inmobiliarias y congresos.

5.6. ESTRATEGIA DE COMUNICACION Y VENTAS

La forma de comunicacién se realizara por medio de un analisis de los usuarios y
clientes objeto del producto, para poder considerar los diversos medios respecto de los

cuales son publico. Estos son medios de amplio espectro e implican:

-Revistas y radios: Esto conlleva el analisis de lo que la audiencia escucha y sus
intereses sobre determinados programas de radio, segmentando a su vez por rango
etario e intereses.

-Formato Web: Banner, cookies, redes sociales de amplio espectro.

-Ferias y Congresos: La estrategia de comunicacion y marketing en el periodo inicial de
promocién cuenta con presencia en ferias y congresos.

-Plan de influenciadores: Quienes ayudaran en el posicionamiento de la marca.

Forma de Venta:

a) Web: El Marketplace esta disenado para que las personas desde su casa puedan
elegir la unidad a comprar, reservando mediante 3 simples pasos: creacion de cuenta,
eleccion del proyecto y la unidad. La creacion de cuenta es clave porque es lo que
permite obtener informacién relevante para segmentar segun sus busquedas y

fidelizacion mediante informacion respecto a los diferentes puntos de inversién en la



ciudad, los mas atractivos y las alternativas de acuerdo con su perfil. Creada la cuenta
ademas se contara con un sistema de acceso en el que podra conocer sobre el estado
de su propiedad, nivel de construccion, fecha estimada de entrega y fecha en que debe

iniciar la gestion de su crédito hipotecario.

b) Fisica: La empresa contara con instalaciones que permitan asistir de manera
presencial con el equipo de vendedores contratados que permitan entregar una
informacion de calidad y de forma profesional para que el usuario pueda elegir la

unidad o simplemente a tomar una reunién informativa sobre producto inmobiliario.

5.7. ESTIMACION DE LA DEMANDA Y PROYECCIONES DE
CRECIMIENTO ANUAL

Las ventas trimestrales de unidades en Santiago se mantienen constantes entre 7.500
y 10.000 unidades anualmente. En 2018 se vendieron en promedio 2.900 unidades
mensuales aproximadamente, universo del cual se apunta a lograr un 3% del Market
share al 5to afo. Hoy el universo de personas asalariadas con ingresos iguales o
superiores a $850.000 corresponde al 15,3%7 de la poblacién. Por otra parte, para
efectos crediticios una persona es sujeto a crédito cuando recibe por renta ingresos
sobre 850.000 pesos mensuales aproximadamente. Esto da un universo de gente
disponible de 1.230.063 personas.

Dado que el negocio es intensivo en Marketing y captacion digital es que se utilizara la
tasa de conversion para evaluar al universo de personas al que se debe llegar para
conseguir el numero de ventas por afio. Segun el informe de Netrica desarrollado en
conjunto con la Camara de Comercio de Santiago sobre “navegacion y tasas de
conversion en E-Commerce por sectores para Argentina, Chile, México, Colombia,
Brasil y Espafa” (Netrica, 2018) la conversién para negocios multicategoria es de

2,2%. Dado lo anterior para poder generar un Funnel de ventas que pase por las 4

7 http://www.fundacionsol.cl/wp-content/uploads/2018/08/Los-Verdaderos-Salarios-NESI-2017-1.pdf


http://www.fundacionsol.cl/wp-content/uploads/2018/08/Los-Verdaderos-Salarios-NESI-2017-1.pdf

etapas de AIDA (Atencion - interés - deseo y accidn) a una tasa de conversion del 2,2%
es que se debe lograr el primer aio un alcance minimo de 29.000 personas para lograr
las 465 ventas del primer ano.

Esta industria ha demostrado tener una demanda estable, por lo cual, un factor de éxito
para Sunrise Investment es la estrategia de penetracién de mercado por medio de la
captaciéon y conversion de compradores que no utilizan Brokers inmobiliarios. En
adicion se explorara nichos de mercado como venta de unidades usadas, mercado en

el cual sélo el 30% de los actuales Brokers inmobiliarios trabajan.
Basado en este contexto, la expectativa de ventas para el primer afo considerando el

capital humano inicial y esfuerzos digitales de conversion necesarios para ello se

resume en la siguiente tabla:

Figura 14: Proyeccion de ventas mensuales para el primer afio

Mes1 MesZ Mes3 Mesd Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 Mes11l Mes12

Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.

Para el segundo afo se espera un crecimiento del 106% de la venta anual (958
unidades) y un crecimiento del 12% promedio para los siguientes 4 afos. Lo anterior se
da tanto por un crecimiento organico de venta y también por el aumento de capital
humano y digital para conseguirlo. Ademas, se considerando el posible ingreso de

nuevos actores dada las bajas barreras de entrada de esta industria.

Figura 15: Proyeccion de venta primeros 5 afios

465 958 1.149 1.264 1.328

Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.



5.8. PRESUPUESTO DE MARKETING Y CRONOGRAMA

Durante el primer afio del proyecto se considera que un 15,6% de los ingresos
esperados se destinen al plan de marketing. El objetivo es lograr la participacién de
mercado 1,3% de las ventas anuales en Santiago y del cuarto afio en adelante lograr el
3% del mercado. lo anterior va de la mano con el objetivo de aumentar las alianzas con
inmobiliarias para llegar a un stock de mas de 2.000 unidades mensuales disponibles

para la venta.

La propuesta de valor de Sunrise Investment es no cobrar comision de venta a los
usuarios por lo cual se buscara una amplia cobertura en medios para informar sobre la
estrategia de precio 0 de la empresa. El negocio es por sobre todo intensivo en
marketing digital y considera los parametros de 2,2% de conversién segun estudio de la
Camara de Comercio de Santiago y un costo por lead de 3 dodlares promedio8 dada su

alta calificacion.

Figura 16: Costo de actividades de Marketing estimado para los primeros 5 afios.

8 https://www.wordstream.com/blog/ws/2015/05/21/how-much-does-adwords-cost



Branding $ 15.000.000 | $ 6.150.000|% 6.303.750 |% 6.461.344 % 6.622.877
Disefio Marca % 3.000.000

Material Promocional | $12.000.0001 § 61500000 § 6.303.750 § 6461344 § 6622877
Plataforma Web $ 15.000.838 |$ 7.975.600|% 8.174.000|% 8.370.374|% 8.588.859
Creacidn Web % 3.000.000

Hospedaje Web 5 106.981| § 109.656) § 112397 5 1165207 § 118.087
Vista Virtual § 86000000 § 34750000 § 3561875 § 3650822 § 3742195
Posicionamiento Web | § 4.283.857| § 4.390954] § 4600727 § 4613.246) § 4728577
Publicidad $ 86.393.643| $128.204.457| $146.745.542( $158.301.253| $165.150.711
Publicidad Internet £ 42 540843 $87.634.137| $105.160.964| $116677.060( $121.460.913
Publicidad Radio £ 16.380.000] $16.789.500] § 17.209.238| § 17.639.468| § 18.080.455
Publicidad Revistas § 85440000 § 43788001 § 4488270( 5 4600477 5§ 4.715.489
Publicidad Periddicos | $18.928.800) $19.402.020] $ 19.887.071| § 20.384.247| § 20.893.853
Eventos % 2.400.000 % 2.460.000]|% 2521.500|% 2.584538|% 2.640.151
Ferias § 24000000 § 24600000 § 2521500 & 2584538 § 2645151
Total 5119.784.481 | $144.790.066 | § 163.745.791 | $ 175.726.508 | 5 183.011.508
Total UF 5 4.345 | § 5.124| % 5.654 | % 5.920 | & 6.015

Fuente: Elaboracion en base a propia investigacion.



Figura 17: Cronograma de actividades para primer afio de funcionamiento
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6. PLAN DE OPERACIONES

El plan de operaciones se desarrollara los primeros 2 afios en una oficina en santiago
idealmente en Las condes, cercano a una estacion de metro de modo de aprovechar el
centro financiero neuralgico. Esto con la finalidad de vender los 4.3M de UF. Posterior a
los 2 primeros anos el objetivo es estudiar la expansion hacia regiones y crecer asi un
12%. La operacion practica de la empresa se divide en 2 bloques, dirigido por las

partes interrelacionadas en la operacion:

a) Inmobiliaria - Empresa: Entre estos inicia la comunicacion una vez firmado el

contrato comercial. En dicha instancia se entrega por parte del proveedor inmobiliario
todo el material para poder vender el proyecto.(en este item se incluye el contrato
comercial, set de documentos para firma de promesas, permisos de edificacion, stock y
matriz de condiciones comerciales). Una vez recibido es cargado en la plataforma para
quedar disponible a la venta. El ingreso se genera a su vez por el cobro de un

porcentaje del total de la venta el que es pagado por la inmobiliaria.

Empresa - Usuario: El usuario es captado por medio de esfuerzos de Marketing Digital

en captacién del cliente, inscripcidn, contacto, agendamiento, y el Capital Humano

quien realiza la reunién y el cierre comercial o reserva web.

La implementacion requiere una etapa de pre-operatoria en la que se creara la
sociedad y se realizara el inicio de giro, apertura bancaria, inicio de personal y creacion
web. De esta manera la carta de inicio de los primeros 12 meses se detalla a

continuacion:



Figura 20: Carta de operaciones

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 induccién de personas
Busqueday arriedno oficina temporal
Biusqueday arriendo de oficina
Amobladoy arreglos oficina
Construccion Sitio Web

Plan de Marketing

Posicionamiento Web

Asistencia a Ferias mensuales
Cierre Comercial primeros 2 proyectos

Fuente: Elaboracion propia.

La dotacion necesaria para operar sera dividida en 2 etapas de operacion:

Etapa de 0 a 24 meses - Inicio: Aca se contara con con 16 personas divididas en los
siguientes cargos: Equipo gestor (2), 2 Call Center ,1 Encargado del Area legal, 1
Disefiador, 1 Contador, 1 Asesor legal externo, 1 Servicio de plataforma web, 8

Vendedores de Planta.

Etapa 24 a 60 meses: El crecimiento del 75% en ventas proyectado debe ir apoyado
por un recurso operativo que contempla 19 nuevos cargos., por lo cual se incorporaran
ademas los siguientes cargos: 1 Jefe de Ventas, 3 nuevos Call Center, 1 encargado de
postventa, 1 publicista, 1 Director Digital, 6 nuevos vendedores.

Para mas detalle del presente capitulo favor referirse a la parte Il del informe.



7. EQUIPO DEL PROYECTO

El equipo gestor esta compuesto por :

Sergio Arcos Pefa: Abogado con 5 afos de experiencia laboral, dedicado en la
actualidad a la Gerencia General de la empresa de Inversiones Reistock. Su
experiencia laboral incluye haberse dedicado al area comercial como Gerente
Comercial de Capitalizarme.com. Fue parte de la fase exploratoria de dicha Start up
para la apertura en Estados Unidos durante el afio 2015. Su rol en esta empresa sera

la organizacion del modelo de negocios, cierre de contratos y creacién de alianzas.

Joaquin Tagle Ciudad: Ingeniero Comercial con 5 afios de experiencia. Dedicado en la
actualidad al area de Inteligencia Comercial de Pfizer. Cuenta con experiencia previa
en Marketing de la misma compafia y su expertise esta en la elaboracion y
seguimiento de indicadores claves de eficiencia en fuerza de ventas. Cuenta ademas

con un fiel equipo de vendedores que han estado bajo su alero comercial.

La estructura de la organizacién de Sunrise Investment para el periodo de 0 a 24 afios
esta compuesta por un total de 16 personas, mientras que para el periodo posterior
hasta el mes 60 esta compuesta por un total de 37 trabajadores. Cargos distribuidos
entre; Equipo Gestor, Call Center, Abogados, Disenadores, Contador, Asesores

externos, Mantencion Web, Jefe de Ventas y Vendedores de Planta.

Incentivos y compensaciones: Las compensaciones se daran por una estructura
variable sujeta a objetivos globales de la empresa. Se incorpora ademas aumento por
IPC promedio. Siempre que exista un margen operacional positivo y que permita
aumentar las remuneraciones se buscara aumentarlas en un 10% anual. A contar del
segundo ano se planifica evaluar ademas incorporar home office para beneficios de la
empresa y Stock option a funcionarios claves. Para mas detalle del presente capitulo

favor referirse a la parte Il del informe.



8. PLAN FINANCIERO

A continuacién se expondran los dimensionamientos de capital para flujo de caja y con
ello evaluar la viabilidad a través de indicadores como lo son el VAN, TIR y periodo de
recuperacion. El escenario normal de analisis considera ventas por 1.423 unidades los
2 primeros afios asociado a un crecimiento promedio del 12% para los siguientes afios
con una comision del 3% total. Para lo anterior se evalud 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 se generan por el pago de la comisién de venta los cuales se dividen en
un 2% a la promesa de compraventa y 1% a escritura generando este ultimo ingreso
libre de costos de 13.950 UF al tercer ano. El 2% inicial se factura una vez promesado
y se cobra en un periodo promedio de 90 dias. Los flujos de ingreso se hacen

considerando un promedio de venta de 3000 UF.

8.2 COSTOS

8.2.1 Costos de venta

Los costos de venta corresponden al variable de comision la cual esta evaluada como
el 1% del valor de la propiedad. Se incorporan ademas gastos necesarios para dicha
gestion, insumos generales y traslados $50.0000 aproximados por venta sumando un
total de 46.372 uf al 5to afo.

8.2.2 Costos operacionales

Los costos operacionales corresponden a los costos fijos en los que incurre la

empresa. Tan solo en remuneraciones al 5to afio se llega a 17.000 UF anuales. Los



gastos generales como arriendo, mantencion de oficina, gastos comunes y telefonia se
reajustara un 8% promedio incorporando ademas el IPC. El arriendo en Las Condes
considera un promedio de 0,6 UF por Metro cuadrado para una oficina de 300 mts.
Finalmente los costos de marketing & publicidad corresponden al presupuesto anual
dedicado a acciones de busqueda de leads y contactos los que se incrementan un 46%

hacia el mes 60.

8.3 INVERSION INICIAL

La inversion inicial considera los siguientes items; activos fijos, gastos legales,
publicidad inicial, gastos de puesta en marcha y capital de trabajo:

Los activos fijos en equipos de trabajo implican 545 UF, remodelacién inicial oficina 727
UF, implementacion 360 UF, gastos legales para iniciar operacion 100 UF. La
publicidad inicial implica gastos necesarios segun plan de MKT por un total de 4.345

UF (Anexo 10). El reclutamiento y capacitacion considera 363 UF.

El capital de trabajo se calcula en base al método del periodo de desfase que este caso
son 90 dias segun se mencion6 anteriormente. De esta manera, la formula para su

calculo es de: Egresos totales x (dias de desfase/365 dias).



8.4 TASA DE DESCUENTO

La tasa de descuento del proyecto se calcula a través del modelo de valoracion de
activos:
Ri = Rf + (E(Rm) — Rf) * Bi + PRL
o
Ri = Rf + PRM * 8i + PRL

Rf es la tasa libre de riesgo a 5 afnos bonos en UF (BCU) a 5 afnos que es de 0,95%
(marzo 2019)9. Rm utilizara un premio por riesgo de mercado (PRM) contenido a través
del sitio web de Damodaran. Finalmente el riesgo no diversificado considerara el beta
promedio para empresas que entreguen servicios u operaciones en la industria de los

bienes raices, que es de 1,35"".

Ri=0,95+6,94"*1,35" + 3
Ri: 13.319%

8.5 FLUJO DE CAJA

El flujo considera ingresos de venta al 3% por un total de 5164 unidades a 3000 UF
promedio. Esta proyeccion considera utilidades antes de impuesto de 50.908 UF al 5to
ano. El VAN en esta figura asciende a 50.199 UF y la TIR a 83,93%. Por su parte el
periodo de recuperacién se genera en 2,09 afios lo que hace de este negocio un
modelo operacionalmente atractivo. Si lo anterior es evaluado con un supuesto de
actividad economica PERPETUA, el VAN asciende a UF 197.673 y la TIR crece a

124,36%. Para mas detalle del presente capitulo favor referirse a la parte |l del informe.

® Fuente: Asociacién de Bancos e Instituciones Financieras http://www.abif.cl
% Fuente: Bolsa de Santiago https://es.investing.com/indices/ipsa-historical-data
" Fuente’ http:/pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html



http://www.abif.cl/
https://es.investing.com/indices/ipsa-historical-data
https://es.investing.com/indices/ipsa-historical-data
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

9. RIESGOS CRITICOS

Se vislumbran los siguientes riesgos criticos en el proyecto:

a) Ausencia de Capital de parte de los fundadores: el proyecto requiere al menos 6

meses para romper la barrera del break even. Esto por el periodo de desfase de 90
dias proyectacto entre facturacion y pago. Por lo tanto es esencial el aporte inicial de
capital del equipo gestor.

b) Mercado:Una posible recesién podria generar contraccion econdmica que afecte
directamente al mercado inmobiliario, asi a ocurrido en los afios 1994, 1998, 2008. (Ver
figura 6)

c) Competencia:En mercado con bajas barreras de entrada implica posicionarse

rapidamente y fidelizar de manera aun mas rapida, de otra forma el proyecto se vera

perjudicado desde un inicio por la gran cantidad de actores existentes.(ver anexo 2).

Obras de mitigacion:
La principal obra de mitigacion del proyecto contempla reduccion del 50% del
presupuesto y el cobro del 1% del valor de la propiedad al usuario al momento de la

eleccion. Esta es la forma como lo hace hoy el 88% de los competidores. (Anexo 1)

Aspectos claves para la Supervivencia y Exito:

a) Generacion de Alianzas con inmobiliaria

b) Creacion de unidad de Administracion y Corretaje
c) Creacion de Unidad de venta de Usados

d) Cumplimiento del plan de marketing

Para mas detalle del presente capitulo favor referirse a la parte Il del informe.



10. PROPUESTA INVERSIONISTA

El equipo gestor en su intencion de controlar directamente la sociedad ha decidido no
ofrecer un porcentaje de la sociedad. Esto porque la proyeccién implica el break even
al mes 6 (anexo 9) lo que nos da seguridad de que se 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 sera aportado por los fundadores del proyecto en igual
proporcion. De esta manera y en un supuesto de flujo perpetuo a 5 afios la empresa
tiene valores terminales de 279.020 UF y un Flujo de Caja de 316.651 UF. Estos
valores se dan con una tasa del 13,319%, TIR de 124,36% y un VAN de 197.673 UF.

(ver anexo 10).



11. CONCLUSIONES

-El mercado nacional desde el 2017 segun estudios de la Camara Chilena de la
Construccion en conjunto con Icare muestra expectativas positivas. (Ver figura 8). Esto

da expectativas positivas para desarrollarse en la industria inmobiliaria.

-El mercado en Santiago cuenta con 188 inmobiliarias las que ofrecen 42.000 unidades
trimestrales. El mercado satisface 9000 unidades dejando un espacio importante sin

resolver.

-La planificacion de Sunrise Investment a 12 meses busca vender 465 unidades
generando asi ingresos por 27.900 UF, una profundidad de mercado de 1,3% y
utilidades por 10.000 UF antes de impuesto. A 5 afios el objetivo es vender 1328
unidades, generando ingresos por 124.159 UF, una profundidad de mercado de 3,6% y
utilidades de 51.000 UF.

-Los indicadores financieros proyectan una evaluaciéon de VAN de 50.199UF, TIR de

83,93% y periodo de retorno de 2,13 afios.

-Finalmente la inversidon requerida es de 3319 UF, motivo por el cual el equipo gestor

ha decidido financiar la por su cuenta el aporte a la empresa.



12. BIBLIOGRAFIA

-GFK. (2018). Informe Trimestral MERCADO INMOBILIARIO Gran Santiago 1°

Trimestre 2018. Recuperado de:
https://www.adimark.cl/es/estudios/documentos/gfk%20adimark_ioi_%201t%202

018.pdf

-GFK. (2018). Informe Trimestral MERCADO INMOBILIARIO Gran Santiago 2°

Trimestre 2018. Recuperado de:
https://lwww.gfk.com/fileadmin/user_upload/country_one_pager/CL/GFK_Adimar

k - Presentacion_Prensa 2T 2108.pdf

-GFK. (2018). Informe Trimestral MERCADO INMOBILIARIO Gran Santiago 3°

Trimestre 2018. Recuperado de:
https://www.gfk.com/fileadmin/user_upload/country_one_pager/CL/GFK_Adimar

k_- Presentacion_Prensa_3T_2108.pdf

-GFK. (2019). Comunas Gran Santiago 4to.Trimestre 2018.

-GFK. (2019). Informe Trimestral MERCADO INMOBILIARIO Gran Santiago 4°

Trimestre 2018. Recuperado de:
https://www.gfk.com/fileadmin/user_upload/country_one_pager/CL/GFK_Adimar

k - Presentacion_ IOl 4T 2018.pdf

-Nufez, L. (03 de junio de 2018). En qué esta el proyecto de la ley que crea el Registro

Nacional de Corredores de Propiedades. EMOL. Recuperado de:
https://www.emol.com/noticias/Economia/2018/06/03/908509/En-que-esta-el-pro

yecto-de-la-ley-que-crea-el-Registro-Nacional-de-Corredores-de-Propiedades.html

-Ramirez, N. (10 de octubre de 2017). "Chile Dice": Estudio revela que tener una

vivienda propia y comoda es el principal suefio de los chilenos. EMOL. Recuperado de:
https://www.emol.com/noticias/Nacional/2017/10/10/877862/Chile-Dice-Tener-un

a-vivienda-propia-y-comoda-es-el-principal-sueno-de-los-chilenos.html

-Fundacién Sol. (2017). Los Verdaderos Sueldos de Chile. Recuperado de:



http://www.fundacionsol.cl/wp-content/uploads/2018/08/Los-Verdaderos-Salarios

-NESI-2017-1.pdf

-Netrica. (2017). ECommerce por sectores 2017S2. Recuperado de:
https://www.netrica.com/wp-content/uploads/2018/04/Report_Netrica_Industria_

Chile_S22017.pdf

-Shewan D. (2018). How Much Does Google Ads Cost? Recuperado de:
https://www.wordstream.com/blog/ws/2015/05/21/how-much-does-adwords-cost

-Asociacion de Bancos e Instituciones Financieras. ABIF. Recuperado de:
http://www.abif.cl/tasas

-Bolsa de Comercio de Santiago. Recuperado de:
-https://es.investing.com/indices/ipsa-historical-data

-Damodaran A. (2019). Corporate Finance Certificate. Recuperado de:

http://pages.stern.nyu.edu/



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.

" Unidades |Mies de UF

P al Trimestre Anterior -1,6% * 6,1% 4\

|
’ M Respecto al mismo Trimestre 2017 -4,4% * 8,8% ¢

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

Figura 2: Ventas trimestrales en el Gran Santiago (unidades)

Ventas Trimestrales en el Gran Santiago GFK/
Unidades - (Periodo Marzo 2010 — Diciembre 2018)
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Fuente: Informe inmobiliario Gran Santiago 4to trimestre, GFK

Figura 4: Evolucion del Indicador Mensual de Confianza Empresarial.

Evolucidan del Indicador Mensual de Confianza
Ermpresarial (IMICE)
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Fuente: CChC en base a Universidad Adolfo Ibanez e Icare



Figura 5: IMCE Construccién: Expectativas a tres meses

IMCE Construccidon: Expectativas a tres meses
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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
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Fuente: Informe Trimestral GfK Adimark 4to trimestre 2018
Figura 7: Incorporacién trimestral Conjuntos Nuevos a Oferta
Incorporacién Trimestral Conjuntos Nuevos a Oferta GFK
(Marzo 2006 — Diciembre 2018)
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Fuente: Informe Trimestral GfK Adimark 4to trimestre 2018



Figura 8: Inversion en construccion: Revision de las proyecciones

Inversion en construccion: Revision de las
proyecciones
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Fuente: CChC en base a Universidad Adolfo Ibanez e Icare.

Figura 12: Tasa de conversion para distintas industrias,

Visits Reach Visits Conversion Rate Orders
Periodo: 201752 - Promedios mensuales (™M) (%) (™M) (%) (000)
Shopping
@& Fashion 7,9 15,4 3,6 2,6 92,4
. Home & Decoration 9,4 23,8 5.2 1,0 56,8
© Mutticategory 135,2 63,7 1 44,6 2,2 977,5
© sports 3,0 8,0 17 2,2 38,9
W Supermarket 2,5 10,8 1.3 1,2 14,3
a Video Games 2,5 6,2 15 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
e Food Delivery 1,6 5,9 0,5 15,7 74,7
53 146,9

@© Tickets \ 71 20,5 ) 2,8

Fuente: Netrica en colaboracién con Camara Comercio de Santiago




ANEXO 2 Empresas Broker Inmobiliario existentes.

fuestea Tiene  Cobrafee Vende Mads de 3
sus Namero de Ofrece 2 i
Empresa productos peesa proyectos Administracion peofiiedioes, alle crcl
. Propia eleccion usadas mercado
via web
https://www.stz.cl/ no si si desconoce |si no no
http://orsecapital.cl/ si si si 0a3 si no no
http://sopinversiones.com/ si si si 0a3 si no no
http://www.retiratefeliz.cl/ si si si 0as no nao no
http://www.profitrent.cl/ no no desconoce [desconoce |desconoce desconoce  |desconoce
http://www.livingnet.club/ si si si 50 mas si si si
https://www.smart-choice.cl/ si si si 50mas si si si
http://www.propital.com/ no si si 0a3 si si no
http://reroyal.com/ si si si 50 mas 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 5 0 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.treninmaobiliario.cl/ si si si 50 méas si nao 5i
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
htip://propertylink.cl/ si si si 5 0 mds no no si
http://www.kabod.cl/ si si si 50mas no no no
capitalizarme si si no 5 0 mas si no si

Fuente Investigacion propia.




ANEXO 3 Evaluacién tipo de proyecto inmobiliario.

UF/M? M2 UF
. . 289.4
COSTO TOTAL (sin intereses y provision iva) 37
.- COSTO DIRECTO 2—‘—5332
[.1.- TERRENO 28.81 2,600 74911
1.- Compra Terreno Bruto 28.0 2,600 72,800
2.- Comision compra (incluido en la compra del terreno) 2.00% 1,456
3.- G?stos Varios Terreno (topografia, estudio de titulos, gastos 0.20% 146
notariales, CBR, etc)
4.- Contribuciones del Terreno (3 afios) 0.70% 510
l.2.- CONSTRUCCION 18341 8?;41
. ) . . 0.13 N
1.- Permisos Municipales (anteproyectos, permisos, subdivisiones, etc) UF/m2 9,252 1,203
8
2.- Aportes Reembolsables UF/Dept 137 1,096
o]
. . o 0.26
3.- Honorarios de Arquitectura (se estimé el 50%) 9,252 2,406
UF/m2
4.- Honorarios de Calculo 0.13 9,252 1,203
' UF/m2 ’ ’
5.- Honorarios de Proyectos (incluye proyectos EISTU, DIA, mecanica 0.08
. 9,252 740
de suelos, proyectistas) UF/m2
7.- Mitigaciones (Eistu y DIA) (Incorporado en el item 8) 0 UF/est 125 Est 0
8.- Contrato Construccién (con IVA) 19.11 9.252 %E
8.0.- Solo Contrato Construccién SIN IVA (construccién sobre y bajo 16.46 9.952 152,27
cota cero) - _ 0
. 123,75
8.1.- Superficie sobre cota 0 20.34 6,084 8
8.2.- Superficie bajo cota 0 9.00 3,168 28,512
8.3.- Superficie Locales Comerciales y Oficinas (incluido en oferta 0
15.
8.4.- Obras de Mitigacion (DIA, EISTU), Paisajismo UF5/eost 110 Est 1,656
8.5.- Demolicion 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 locales UF 4.000

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

I.- COSTOS DE GESTION 22.429

b
1.- Administracion Inmobiliaria (incluye asesoria legal e ITO) 3.5% 3;:: 12,682
b

2.- Publicidad 150% | S°° | 5435
venta

3.- Comision de Ventas 1.19% sobre 4,312
venta

lll.- OTROS COSTOS 8.684

1.- Habilitacion y actualizacién Sala de Venta y Pilotos U?z.;)rr(:Z 111 m2 999

2.- Mantencion Proyecto (cuentas, gastos comunes y contribuciones 150 5 meses 750

stock) UF/mes

3.- Habilitacién Espacios Comunes (acceso, gimnasio, sala comun, 1500

quinchos, etc.) ’

4.- Otros Inmobiliarios 1.50% 5,435

Fuente: Evaluacion de proyecto Inmobiliaria Vida Nueva.




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 Raul
del Rio

Altos del Valle Blanco

Inmobiliaria Alemania SpA

Inmobiliaria y Constructora Bravo e
Izquierdo

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 Inversién
Inmobiliaria

Inmobiliaria BSC Ltda.

Kuzacorp

Avsa Francisca Moreno

Inmobiliaria Calbu 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

Cordova Constructora e Inmobiliaria

Inmobiliaria Lo Campino

PY, Inmobiliaria

Crillon 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

El Plomo, Inmobiliaria

Inmobiliaria Manantial

RVC

Enaco

Inmobiliaria MD2

San Damian S.A. Inmobiliaria

Esepe

Inmobiliaria Mirador San Cristébal

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

compafiia Ltda.

Gestion Inmobiliaria lcsa 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 Gestién Inmobiliaria

GIMAX Inmobiliaria

Inmobiliaria Querétaro

Surmonte Inmobiliaria

GrupoVyV

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 Simon Bolivar Ltda. Tulpen Inmobiliaria

ICG Inmobiliaria

Inmobiliaria Terranostra

Urbani

ICOM Inmobiliaria

Inmobiliaria THL Ltda.

Urmeneta Gestion 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.




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

¢Ha comprado en el pasado o le interesa comprar una vivienda
habitacional en el mediano plazo (24 meses)?

97 respuestas

® s
® No

Figura 5.4: Finalidad de compra

¢Con qué fin compré 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

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

77 respuestas

@S
® No

Figura 5.6: Interés de conocimiento de beneficios tributarios



¢Le gustaria conocer los beneficios tributarios?
46 respuestas

®si
® No

Figura 5.7 Conocimiento de concepto de Brokers inmobiliarios

¢Conoce lo que es un Broker Inmobiliario?

77 respuestas

® s
® No

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

conocen.



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

30 [ 1 Nadaimportante — [l 2 Poco importante — Il 3 Medianamente Importante — Il 4 Importante — Il 5 Muy importante.

20
10
0
Seriedad Gratuidad Afios en el mercado Velocidad de respuesta Cantidad de inmabiliarias ~ Cercania del vendedor Conocimiento de la Sitio web completo
con las que trabaja legislacion

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

conocen.

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

40
B 1 Nada importante [l 2 Poco importante [ 3 Medianamente Importante Il 4 Importante M 5 Muy importante
30
20
10
0
Seriedad Gratuidad Afos en el mercado Velocidad de respuesta Cantidad de inmobiliarias Cercania del vendedor ‘Conocimiento de la Sitio web completo
con las que trabaja legislacion

Fuente: Investigacion Propia.
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Anexo 7: Planilla de Remuneraciones.

Base Mensual inicial Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Call Center 785.395 9.424.740 | 10.367.214 | 11.403.935 | 12.544.329 | 13.798.762
Call Center 785.395 i) 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 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
CEOQ 3.545.396 42,544,752 | 46.799.227 | 51.479.150 | 56.627.005 | £62.289.771
Gerente Comercial 3.545.396 42,544,752 | 46.799.227 | 51.479.150 | 506.627.005 | 62.289.771
Disefiadar 900.395 10.804.740 | 11.885.214 | 13.073.735 | 14.381.109 | 15.819.220
Contador 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 14.944.752 | 16.439.227 | 18.083.150 | 19.891.465 | 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 | 6.261.750 | 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 2.175.000 | 5.692.500 | 6.201.750 | O.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431,250 0 2.092.500 | 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 2.692.500 | 6.261.750 | 6.887.925 1.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 2.092.500 | 6.201.750 | 6.887.925 71.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 2.092.500 | 6.201.750 | 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 5.692.500 6.261.750 6.887.925 1.576.718
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
WVendedor 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 1] 0 0 6.887.925 7.576.718
Vendedor de Planta 431.250 0 0 0 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 900.396 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 | 539.368.949
O Ventas 465 960 1.152 1.267 1.331
Qwvendedores 8 16 19 21 22

Fuente: Elaboracion propia.




Anexo 8: Analisis de Sensibilidad — Escenario Positivo

de Caja.

Sensibilidad Optimista 20% mas de lo proyectado - INGRESOS

: Ingresos — Costos - Flujo

OPTIMISTA Ao 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% comisién 33.480 70.693 86.952 98.039 105.514
1,5% comision 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 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Aumento sobre esperado 20% 20% 20% 20% 20%
(Q Ventas 558 1.149 1.379 1.517 1.553
Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3.311
1% Vendedor 16.740 35.347 43.476 45.015 52.757
Costos insumas 1.012 2.085 2.502 2.752 2.850
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




Sensibilidad Optimista 20% mas de lo proyectado

Aiio 3

Ingresos por venta
(costo de Venta)
MARGEN BRUTO

(Remuneraciones)

(Gastos generales)

(Arriendo)

(Mantencian)

(Marketing & publicidad)

TOTAL COSTOS OPERACIONALES

FLUJO OPERACIONAL

(Amortizacién Gastos puesta en Marcha)
UTILIDAD ANTES IMPUESTO
(Impuesto a la renta)

UTILIDAD NETA

Amortizacion Gastos puesta en Marcha
Recuperacion capital de trabajo

FLUJO DE CAJANETO -9.894
TASA 13,318%
TIR 119,53%
VAN UF 92.480

Flujo de caja OPTIMISTA
Afio 1 Aiio 2
33.480 70.693
17.752 3743
15.728 33.262
6.918 9.354
261 275
2177 277
131 138
4345 5124
13.831 17.068
1.896 16.193
468 468
1.429 15.726
386 4246
1.043 11.480
468 468
1.511 11.948
PR

112.062
45978
66.084
13.989

290
2177
145
5.654
22.265
43.820
468

43.352
11.705
31.647

468

32.115

1,89

151.059
51.772
99.287

74.150

20.020

54129

468

54.597

170.728
55.647
115.082
17.736
322
2177
161
6.015
26.411
88.671
468
88.203
23815
64.388

468
3.453

68.309

Anexo 9: Analisis de Sensibilidad — Escenario Negativo: Ingresos — Costos —

Flujo de Caja.

Sensibilidad Negative 30% menos de lo proyectado - COSTOS VARIABLES

PESIMISTA Afo 1 Afio2 Afio 3 Afio 4
Disminucion sobre esperado 30% 30% 30% 30% 30%
Ventas 326 671 805 885 529
Valor propiedad 3.000 3.075 3.152 3.231 3.311
1% Vendedor 5.765 20.615 25.361 28.595 30.775
Costos insumaos 590 1.216 1.459 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| 894.804.185




Sensibilidad Pesismista 30% menos de lo proyectado

Flujo de caja PESIMISTA
Aiio 2
Ingresos por venta 19.530 41.238 60.487 77.808 86.911
(costo de Venta) 10.355 21.835 26.821 30.200 32.461
MARGEN BRUTO 9.175 19.403 33.667 47.608 54.450
(Remuneraciones) 6.918 9.354 13.999 16.115 17.736
(Gastos generales) 261 275 290 306 322
(Arriendo) 2177 2177 2177 2177 2177
(Mantencién) 131 138 145 163 161
(Marketing & publicidad) 4345 5124 5654 5920 6.015
TOTAL COSTOS OPERACIONALES 13.831 17.068 22.265 24.669 26.411
FLUJO OPERACIONAL -4.657 2.334 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 22471 27.572
(Impuesto a la renta) 0 0 2073 6.067 7444
UTILIDAD NETA -5.125 1.867 8.862 16.404 20128
Amortizacion Gastos puesta en Marcha 468 468 468 468 468
Recuperacion capital de trabajo 3453
FLUJO DE CAJANETO -9.894 -4.657 2334 9.329 16.871 24.049
TASA 13,319%
PR 3,31
TR 40,68%
VAN UF 17.327




Anexo 10: Analisis de Break Even

Evolucion Mensual de Ingresosversus Costos (UF)
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Mesdl Mes2 Mes3 Mesd Mes5S Mes6 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% Comision 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% Comisién 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 MesS Mes6 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 22 22 22 22 22 22 22 261
Arriendo 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 181 | 2177
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 1648 1024| 1024 1.024| 1.041] 1.090| 1.090| 1090| 1.124| 1.157| 1.190| 1.190| 13.692
Mes1l Mes2 Mes3 Mesd Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mesl0 Mes 11 Mes 12 TOTAL
QVentas 10 20 20 20 25 40 410 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 7985 1.273 | 1.273 | 1.273 | 1591 | 1.909 | 2.227 | 2.227 | 14.793
Mesl Mes2 Mes3 Mesd MesS Mes6 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 1273 1.273| 1.273| 1.591| 1909 2.227] 2.227| 14.793
Ingresos Totales 600 1.200/ 1.200{ 1.200/ 1500, 2400 2.400] 2.400| 3.000|/ 3.600[ 4.200[ 4.200| 27.900
Costos Totales 1966 1.660| 1.660) 1.660| 1836 2.363| 2.363| 2.363| 2.714| 3.066| 3.417| 3.417| 28.486




Anexo 11: Flujo de Caja a Perpetuidad. (considera valor terminal).

Flujo de caja

Afio 2

Ingresos por venta
(costo de Venta)
MARGEN BRUTO

(Remuneraciones)

(Gastos generales)

(Arriendo)

{(Mantencion)

(Marketing & publicidad)

TOTAL COSTOS OPERACIONALES

FLUJO OPERACIONAL

(Amortizacion Gastos puesta en Marcha)
UTILIDAD ANTES IMPUESTO
{Impuesto a la renta)

UTILIDAD NETA

Amortizacion Gastos puesta en Marcha
Recuperacion capital de trabajo

Inversion Inicial 6440
Inversionen C.T. -3.453
FLUJO DE CAJA -9.894
V. Terminal
Flujo de Caja -9.894
TASA 13.319%
TR 124,36%

VAN UF 197.673

27.900
14.793
13.107
6.918
261
2177
131
4345
13.831
-725
468
-1.193
-322
-871

468

-403

-403

58.911
31.193
27.718
9.354
275
2177
138
5124
17.068
10.650
468
10.182
2.748
7.433

468

7.901

7.901

PR

86.410
38.315
48.095
13.999
280
2177
145
5.654
22.265
25.830
468
25.363
6.848
18.515

468

18.983

18.983

213

111.154
43.143
68.011
16.115

306
2177
153
5.920
24.669
43.342
468

42.874
11.576
31.298

468

31.766

31.766

124.158
46.372
77.786
17.736

322
21477
161
6.015
26.411
51.376
468
50.908
13.745
37.163

468




Anexo 12: Presupuesto de Marketing.

Actividad

Branding 5 15.000.000 | % 6.150.000|% 6.303.750|% 6.461.344 |5 6.622.877
Diserio Marca $ 3.000.000

Material Promocional $12.000.0000 5 61500000 § 6303.750] 3 6461344 53 6622877
Plataforma Web 5 15000838 (§ 7.075.600|% 82.174.0900|% 8.370.374(6 8.583.850
Creacidn Web % 3.000.000

Hospedaje Web $ 106981 5  109.656] 5 112397 % 116207 § 118.087
Vista Virtual % 86000000 & 34750000 F 3561875 3 3650922 F 3742195
Posicionamiento Web | § 4283867 $ 4390954 § 4500727 $§ 4613246 § 4728477
Publicidad $ 86.393.643| $128.204.457| $146.745.542( $158.301.253| $165.150.711
Publicidad Internet § 42540843 587634137 $105.160.964| F115.677.060( $121.460.913
Publicidad Radio $16.380.000) $16.789.500] § 17 209.238] 5 17639468 F 18.080.455
Publicidad Revistas $ BA44000 § 43788000 § 44882701 § 4600477 § 4715489
Publicidad Periddicos | $ 18.928.800( 519402.020] % 19.887.071( & 20384 .247| § 20.893.853
Eventos ¢ 2.400.000|% 2.460.000|% 2521.500|% 2584.538|% 2.640.151
Ferias % 2400000 % 24600000 5 2521500 3 2584538 F 2649151
Total 5110.784.481 | $144.700.066 | 5 162.745.701 | § 175.726.508 | § 183.011.598
Total UF 5 4.345 | 4 £.124| % L.654 | & £.020 | & 6.015

Anexo 13: CANVAS.

Inmobiliarias . Inmobiliar
. Resolver |Potenciar el . .
con precio .. . ia - mi
promedio la posicionami cliente es
Velocidad de ventas. |velocidad| ento con ~
2400 uf a 24 . el dueho o
meses de de estrategia la gerencia
Ventas. | B2B - B2C. |2 9eren
entrega. respectiva.
ere s Incorporaci | Persona
Inmobiliaria Aumenta , P
. on de de alto
con producto Consultoriaenla |[rla . .
. . or- nuevos patrimonio
en comunas de evaluacion del rentabilid| .. .
.. clientes por |, que vive
crecimiento e | proyecto y ventas |ad del .
. ., medio de en
inversion. proyecto. . R
experiencia | comunas




Costos Fijos:

Arriendo de Oficina.

s exitosas |acomodad
previas. as, en
Santiago,
Inmobiliarias y tiene un
con buen Gestion de Ablicacis titulo
comportamien suministros. P |<C:|aeC|on universitar
to de pago. estrategia io.
Implementar de lider,
Factoring con software de dando
baja tasa. confeccion de herramienta
promesas. i s de venta
2 Mejora la disruptivas
Proyeccion de LTV y f
performa web
apertura de esas nce de la
unidades de - (pilotos
Empresas negocio gerencia | yirtuales,
RRHH para - 9 —— comercial| .- teoriales
. Activacion de t
convenios . . y véntas web)
empresas con visita de la '
a usuarios. Negocios |iamobilia
corporativos. ria.
Finanzas (Capital de Trabajo). Pago Web (inscripcion
inmediato al vendedor es clave. digital).
Elementos Intelectuales (Recursos Fisico: (Generacién de
Humanos). Y
umanos) . reuniones en las
2 CEOs, Gerente Comercial, Jefe de inmobiliarias con la
Ventas, vendedores, 1 contador, 1 gerencia comercial y de
asistente legal y de promesas, 1 ventas)
administrador de stock )

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.




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 comisién en

tiempo de pago.

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

Costos Variables: El sistema de pago es efectivo por

— medio de transferencia
Comision de vendedores % sobre la , . .
venta electronica o cheque. A escritura
- se paga al momento de que el
banco libera los fondos para la
Impuestos a la empresa.

inmobiliaria.




