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EVALUACION DE FACTIBILIDAD ESTRATEGICA, TECNICAY ECON()MICA
PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DEDICADA A LA INVERSION
CHILENA RESIDENTE EN EL EXTERIOR EN PROYECTOS INMOBILIARIOS EN
CHILE

El presente estudio tiene la finalidad de Evaluar la factibilidad técnica, econémica y
estratégica de generar una empresa que entregue el servicio de asesoria para la
inversion chilena residente en el exterior en proyectos inmobiliarios en Chile. La
segmentacion por rango etario, vida activa compradora y nivel de renta, entrega un
mercado potencial cercano a los 428.000 clientes residentes en el extranjero, para
un universo de unidades disponibles a la venta en el gran Santiago, que, a
septiembre del 2022, llegaba a las 62.000 unidades. Esto equivale a USD 7500
millones anuales proyectados a 20 afios. Este es un segmento subatentido, donde
ninguna institucion resuelve sus necesidades y problemas especificos. La
investigacion de mercado se basa en dos fuentes principales: una encuesta
realizada a 45 chilenos residentes en diferentes paises alrededor del mundo; y una
entrevista abierta y en profundidad a 29 personas que participan directamente en
cada una de las diferentes etapas del proceso. Para el testeo de necesidad, se
pregunto si alguna vez el encuestado ha pensado o deseado comprar una propiedad
en Chile, en su condicidn de chileno residente en el extranjero. Un 83% respondio
afirmativamente y un 54% indic6 que la propiedad la usaria para arrendar, mientras
que el resto sefal6 que su necesidad responde a uso familiar.

La propuesta de valor de la estrategia se plantea como un broker que entregara un
servicio tecnologico para el segmento de chilenos residentes en el exterior, con
deseos de comprar una propiedad en Chile para uso familiar o de inversion. Esto
mediante el acompafiamiento personalizado experto hacia el cliente, con entrega
de informacion transparente en cada etapa del proceso comercial, operacional, post
venta y de administracion de bienes, optimizando costos y tiempos de respuesta. El
servicio también atendera y beneficiara a las inmobiliarias, vinculando el mercado
potencial de clientes (428.000) no atendidos por ningun competidor en el mercado.
La cobertura se basara en un servicio online a través de una plataforma tecnoldgica,
con un disefo de funnel de ventas que permita al quinto afio una presencia del 40%,
obtener una landing page también del 40%, un interés de 4% y una accion de
compra de 5%, logrando ventas en el ultimo periodo cercanas a los USD 995.000.

La evaluacién economica del flujo de caja confirma utilidades al quinto afio. Se
obtiene un VAN proyectado de USD 467.649, con TIR de 69,39% relacionada con
una tasa de descuento calculada al 14,88%, confirmando que el proyecto bajo las
condiciones evaluadas tiene factibilidad técnica, econdémica y estratégica.



Dedicado a mi Madre. Mi primera profesora de la vida.
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Introduccién

El presente informe de tesis expone la evaluacion de factibilidad estratégica, técnica y
econdmica para la creacién de una empresa, con modalidad de plataforma tecnoldgica,
dedicada a la inversion chilena residente en el exterior en proyectos inmobiliarios en
Chile. La hipotesis del investigador sefala que existe una gran oportunidad de negocio al
pensar en atender las necesidades de compra de un bien raiz en Chile desde el
extranjero, vinculando esta demanda de compatriotas no atendidos con la oferta de
proyectos inmobiliarios en Santiago. En su experiencia como ejecutivo bancario
especialista hipotecario, ha comprobado la deficiencia del servicio en todas las etapas
del viaje de compra del consumidor residente fuera de Chile: inmobiliarias y sus ejecutivos
que no conocen como operar frente a un cliente de este segmento, ejecutivos bancarios
gue no poseen conocimiento ni experiencia de atencion de este modelo, consulados con
dificultades de disposicion y que no conversan con las politicas bancarias, brokeres que
declaran no atenderlos, notarias y traductores con altos precios, y una nula garantia de
administracion post venta.

Una de las ideas fuerza del investigador, que busca desarrollar y plasmar en el ADN del
negocio, es convertirse en una plataforma lider digital. De acuerdo con un estudio
reciente, publicado por el MIT en colaboracion con BCG Henderson Institute’, tnicamente
el 30% de las compaiias pueden denominarse a si mismas lideres digitales; el 70%
restante, en cambio, aun no consigue escalar las soluciones digitales mas alla de los
planes piloto. En este escenario, en tiempos de post pandemia, seran la adaptabilidad y
la flexibilidad que desarrollen las organizaciones los componentes esenciales, para
aprender a desenvolverse en un medio cambiante y de incertidumbre

Para la aplicacion de la metodologia, la investigacion considera el escenario de una
organizacion que no existe actualmente en el mercado, y que apunta a centrarse en los
lineamientos de las empresas de servicio, con foco especifico en el fortalecimiento de la
estrategia hacia el cliente, como resultante de la identificacion de los dolores del
consumidor en el proceso de compra de bienes raices desde el extranjero, colocandolo
en el centro de la gestion, complementado con herramientas de tecnologia como
resolutor de problemas. La metodologia se desarrolla en cinco etapas, con la funcion de
investigar y descubrir informacion que permita desarrollar y responder a la factibilidad
estratégica, técnica y economica de la empresa como negocio rentable de inversion
inmobiliaria en Chile para chilenos en el extranjero.

La informacion sera rescatada de la investigacion de mercado realizada con entrevistas
en profundidad y encuestas dirigidas, aplicadas a chilenos residentes en el exterior, con
y sin experiencia de compra, ejecutivos de inmobiliarias, brokeres nacionales, Ministerio
de RREE, abogados y ejecutivos bancarios.

1 BCG HENDERSON INSTITUTE, Inteligencia artificial [en linea]. Febrero 15, 2021. <https://www.bcg.com/press/15february2021-artificial-
intelligence-opportunity-for-businesses-organizations-achieve-important-financial-benefits> [Consulta: febrero 2023]
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Diagnostico: situacion actual

Objetivo y alcance

El objetivo es evaluar la factibilidad técnica, econdmica y estratégica de generar una
empresa que entrega el servicio de asesoria para la inversion chilena residente en el
exterior en proyectos inmobiliarios en Chile. La empresa parte de cero, ya que nace como
idea de emprendimiento del autor. Su alcance sera la oferta de casas y departamentos
del gran Santiago en la region metropolitana.

Vision

Convertirse en una Start Up cercana, innovadora y digital para chilenos residentes en el
exterior que deseen comprar una propiedad en Chile

Mision

Creacion de soluciones tecnolégicas, innovadoras y de alta calidad profesional, para
satisfacer las necesidades de los chilenos residentes en el exterior, respecto a la compra
de inmuebles en Chile.

Analisis de mercado potencial

Poblacion total
Poblacién nacida en Chile

Poblacion nacida en el exterior con padre y/o madre nacido/a en Chile 466.643

Total de chilenos en el exterior m

Fuente: censos de poblacion, registros administrativos y Segundo Registro INE - DICOEX 2016.

Figura 1: Total de chilenos en el exterior. INE



La figura 1 muestra el total de chilenos que viven en el exterior, segun fuente entregada
por el Instituto Nacional de Estadistica y la Division para la Comunidad de chilenos en el
Exterior. EI mismo registro sefala que el 55% de esa poblacién se distribuye entre los 25
y los 50 afos de edad. El resultado nos arroja un nuevo segmento de 570.540
compatriotas. Basado en las encuestas realizadas por el investigador, se resuelve
considerar al 75% de este grupo, ya que representan las personas con renta sobre los
USD 2.000 mensuales?, monto minimo de renta exigida por un banco para un crédito
minimo promedio®. Finalmente, el mercado potencial de clientes corresponde a 427.905
personas (figura 2), para un universo de unidades disponibles a la venta en el gran
Santiago, que a septiembre del 2022, llegaba a las 62.000 unidades®.

1.037.346 chilenos en el exterior

570.540 chilenos entre 25 y 50 afios 55%

427.905 chilenos con renta
sobre los USD 2000 mensuales

75%

Figura 2: Distribucion mercado potencial de clientes. Elaboracion propia

Conociendo el mercado de clientes, es posible proyectar el mercado potencial en miles
de dolares. Para esto es necesario saber los valores promedio de venta. Segun informe
del mercado inmobiliario del gran Santiago, de septiembre 2022, de la Camara Chilena
de la Construccion, la mediana del precio de venta por metro cuadrado para
departamentos equivale a 72,6 UF/m2, mientras que para casas la mediana alcanza los
61,7 UF/m2. Se considera la mediana y no el promedio, por la distribucidn asimétrica de
los extremos. Por otra parte, y segun el mismo informe, la mayor distribucién de oferta
por m2 en departamentos corresponde a metrajes de 40 m2. Por lo tanto, se calcula un
valor de venta con una mediana de 2.900 UF. Para el caso de casas, la mayor distribucion
de oferta se encuentra en los 80 m2. La mediana de valor de venta calculada para casas
equivale a 4900 UF.

Al multiplicar el promedio valor de departamentos, por el mercado de clientes calculado,
nos arroja un total de 1.240.924.500 UF, multiplicado por el valor peso de la UF $35.700°
(enlo sucesivo este sera el valor en pesos de conversion), dividido por el délar observado

2 Ver cuadro distribucion de rentas en anexo A

3 Ver simulacion de crédito hipotecario en anexo E. Anexos B y C detallan la caracterizaciéon de quienes respondieron la encuesta

4 CAMARA CHILENA DE LA CONSTRUCCION. Informe inmobiliario en el gran Santiago — Septiembre 2022. [en linea] Santiago de
Chile, 2022.< https://cchc.cl/uploads/archivos/archivos/informe-41-2022-3-actividad-del-sector-inmobiliario-del-gran-santiago.pdf>
[Consulta: enero 2023]

5 Sll. Resumen valor UF mensual. [En linea] < https://www.sii.cl/valores_y_fechas/uf/uf2023.htm> [Abril 2023]
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USD 7916 (en lo sucesivo este sera el valor dolar de conversion), resultan USD 56.006
millones en 20 anos.

El mismo ejercicio para casas arroja un valor de USD 94.631 millones en 20 afos.

El mercado total potencial anualizado, equivale a USD 7531 millones.

Analisis de clientes: Investigacidon de mercado

La investigacion de mercado se basa en dos fuentes principales: una encuesta realizada
a 45 chilenos residentes en el exterior, apoyada por la plataforma virtual Qualtrics; y una
entrevista abierta y en profundidad a 29 personas que participan en el proceso de venta
de inmuebles: ejecutivos y gerentes de inmobiliarias en Chile, ejecutivos bancarios y
chilenos en el exterior que han comprado una propiedad y también otros que no han
podido. La encuesta contdé con la participacion de chilenos repartidos por diferentes
partes del mundo: Espafia, Estados Unidos, Honduras, Gran Bretafa, Francia, Holanda,
Suecia, Italia, Nueva Zelanda, Alemania y Australia.

Cada una de las preguntas realizadas en la encuesta, fue previamente analizada para
obtener informacion de diversos ambitos, siguiendo la pauta de entrevistas entregada por
la profesora de seminario final: Claudia Bustamante. Para el testeo de necesidad, se
pregunto si alguna vez el encuestado ha pensado o deseado comprar una propiedad en
Chile, en su condicion de chileno residente en el extranjero. Frente a esta pregunta, un
83% respondi6 afirmativamente (figura 3).

Figura 3: Porcentaje afirmativo de deseo de comprar desde el exterior. Informe encuesta Qualtrics

6 BANCO CENTRAL. Resumen valor délar observado. [En Linea]
<https://si3.bcentral.cl/indicadoressiete/secure/Serie.aspx?gcode=PRE_TCO&param=RABmMAFYAWQB3AGYAaQBUAEKALQAzAD
UAbgBNAGgAaAAKADUAVWBQAC4AbQBYADAARWBOAGUAYwWBJACMAQQBaAHAARGBhAGCAUABTAGUAdwAT1ADQAMQAOAE
0AawBLAF8AdQBDACQASABzAGOAXwA2AHQAawBvAFcAZWBKAEwWAegBzAF8AbgBMAHIAYgBDAC4ARQA3SAFUAVWBA4AFIAW
QBhAEEAOABKAHKAZWAXAEEARAA=> [Consulta: abril 2023]
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Otra pregunta que testeaba el origen de la necesidad, consultaba en una posible compra,
cual seria el destino de la vivienda. Un 54% indicd que la propiedad la usaria para
arrendar, mientras que el resto indica que su necesidad responde a tener un lugar donde
llegar en su vista a Chile, o bien para familiares (figura 4).

42%

[
=

4%

Figura 4: porcentaje destino de compra. Informe encuesta Qualtrics

Una siguiente pregunta testeaba respecto al conocimiento de algun bréker que realizara
el servicio de compra de propiedades en Chile, y si conocian el proceso de compra. Para
la primera interrogante, solo una persona del total de encuestados respondio
afirmativamente, mientras que un 74% de la muestra sefaldé que no conocia el proceso
de compra.

La hipotesis de esta investigacion se refiere a que la creacion de un servicio de broker
inmobiliario que atienda las necesidades de compra de propiedades en Chile para
chilenos radicados en el extranjero, es atractiva para este segmento. Frente a este testeo,
el 80% encuestado sefialoé encontrar atractivo o muy atractivo esta idea (figura 5).

57%
23%
6 %
14%

Figura 5: Distribucién atractivo de la hipotesis planteada. Informe encuesta Qualtrics

El investigador resolvio testear respecto a los precios del servicio, tomando en cuenta el
porcentaje de cobro de los corredores nacionales. Segun articulo publicado por la pagina
del portal inmobiliario’, cuando se trata de la venta de un bien raiz, los corredores afiliados
a ACORP, cobran el 2% a cada parte, mas IVA si corresponde. Esta cifra se ha acordado

7 PORTAL INMOBILIARIO. Cuanto cobra un corredor de propiedades [en linea]. 2022.
<https://www.portalinmobiliario.com/h/blog/corredor-propiedades-cuanto-cobra> [Consulta: enero 2023]
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en la institucion. La figura 6 muestra la distribucion porcentual respecto a lo que los
encuestados estarian dispuestos a pagar. Un 88% pagaria el valor designado por el
investigador, calculado en un 25% mas al valor acordado por ACOP, esto responde al
valor especializado y experto ofrecido por el servicio. Por otra parte, se tested la
disposicion de los encuestados a pagar una sobre comisidn, en caso de que el servicio
les ofreciera un producto con rebaja en las tasas de interés bancaria y consumo de
energia eléctrica (producto sustentable de eficiencia energética donde algunos proyectos
inmobiliarios estan certificados). La figura 7 muestra la distribucion de disposicion de
sobrepago, donde un 70% de los encuestados si esta dispuesto a pagarlo.

1 Un2,5% sobre el valor de la venta 37
2 Un 3% sobre el valor de la venta 4
3 Mayor a un 3% sobre el valor venta 1

a2

Figura 6: Distribucién de disposicidon de pago. Informe encuesta Qualtrics

1 Si, un 1% de sobre comision 27
2 Si, un 1,5% de sobre comision 4

3 No 13

Figura 7: Distribucién de disposiciéon a sobrepago. Informe encuesta Qualtrics



La investigacion de mercado realizada por las encuestas y entrevistas, arrojo que los
principales atributos de decisiones se mueven en el siguiente orden: en primer lugar que
el servicio sea seguro, es decir, transparente en la informacion de todo el proceso. Se
debe acreditar experiencia, nivel de manejo experto y respaldado por instituciones
confiables. En segundo lugar se valoriza la economia monetaria y en tercer lugar el
tiempo y rapidez. Cabe sefialar que el atributo que destaca el conocimiento experto y la
atencion que satisfaga y cumpla de manera 6ptima las necesidades y expectativas
exigidas, se posiciona continuamente en el segundo lugar, pero presentando la mayoria
de votos en la cuarta posicion (figura 8).

Que sea liderado por expertos que entreguen una atencién de calidad

B Quesea seguro
B Que sea econémico
¢ M Quessearapido y claro
M Que sea amigable con el medio ambiente y use la tecnologia

0 2 a 6 8 10 12 14 16 18 20 22 24

Figura 8: Ranking eleccion por atributos. Informe encuesta Qualtrics

Customer journey, descubriendo dolores y drivers

Previamente a la construccion del viaje del cliente, se realizé un Benchmarking a los
posibles competidores, donde ninguno de ellos posee el servicio de atencion al segmento
de chilenos en el exterior. Si fue posible rescatar entre los principales atributos su relacion
100% online, su enfoque personalizado, sus plataformas interactivas y respaldada con



tecnologia avanzada, la educacion financiera que promueven y la experiencia en RRSS8.
Los precios cobrados para este segmento no estan definidos, al no existir un servicio
definido. En los casos operados, el cobro convenido por los corredores inscritos a la
asociacion gremial ACOP, el porcentaje es de un 2% a cada parte (comprador y
vendedor). Los bancos no realizan cobros de comisiones, pero si deben solicitar al cliente
la provisidn de los gastos operacionales para el estudio de titulos, tasacidén, confeccion
de borrador e inscripcion en el CBR.

La encuesta aplicada a 45 compatriotas residentes en el extranjero, en complementacion
con las entrevistas en profundidad a 29 distintas personas que participan del proceso,
entrego las claves y rutas para disefiar el viaje del consumidor, enfrentando los principales
dolores e identificando cuales son las interacciones clave que determinan los atributos
esenciales de decision.

Dentro de los entrevistados en profundidad para este disefio se encuentran:

e Ejecutivos de los siguientes Bancos: BancoEstado, BCI, Santander y Banco de
Chile.

e Ejecutivos comerciales de los brokeres: Broker Digitales, Broker SOP inversiones,

Goplaceit y Capitalizarme.com. Con el Marketplace Portal Inmobiliario no fue

posible concretar una entrevista, pero si su pagina web aportdé informacion

importante.

Chilenos en el exterior que entregaron su testimonio respecto a su experiencia.

Ejecutivo de operaciones inmobiliaria Paz Corp.

Ejecutivas comerciales de inmobiliaria Trayecta

Ejecutivas comerciales de inmobiliaria Leben

Se desarrollan cuatro etapas dentro del viaje, donde en cada una se resolvera una
diferente matriz de atribucion, tomando en cuenta los actores que hoy podrian entregar o
intermediar el servicio.

8 Ver tabla de anexo F



Etapa 1. Contacto inicial

* Busca proyectos * Encuentra parrilla * Elige segun afinidad * Preguntacémo * Reserva
En laweb de diferentes proyectos comprar

® & 6 6 ©

Figura 9: vieje del consumidor. Primera etapa. Elaboracion propia.

La primera etapa del viaje, graficada en la figura 9, muestra al cliente que una vez toma
conciencia de la necesidad, desde el pais residente, busca proyectos en la web que
cumplan cierta expectativa o que generen entusiasmo en el comprador. Una vez
seleccionado el proyecto, investiga respecto al proceso de compra y de formalizacion con
la inmobiliaria y posteriormente con el banco. Enterado de como proceder, escoge y
reserva el departamento o casa elegida. La experiencia del cliente descubierta en esta
primera etapa es mala. La tabla 10 muestra los principales dolores encontrados. Como
resultado, el cliente elige desinformado.

Punto de contacto Toma de conciencia

Interaccién cliente / Empresa Cliente recibe y descubre informacién en RRSS o buscadores web de proyectos inmobiliarios en Chile donde podria invertir
Driver Presencia en RRSS con plan de pubicidad destacando los beneficios de invertir en Chile, la transparencia del proceso, respaldo
Interacciones clave institucional y expertiz de los ejecutivos.

Atributos primordiales

Dolores Paginas web inmobiliarias desactualizadas respecto a valores y stock de unidades disponibles
Poca oferta inmobilaria en RRSS que acerque la inversién de chilenos residentes en el extranjero en tierras nacionales
Nulo acompafiamiento y acercamiento para el cliente del proceso de inversién extranjera en compra de bienes inmuebles en

Chile por parte de brokers, inmobiliarias y bancos

Figura 10. Identificaciéon de dolores etapa 1. Elaboracién propia.
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Son la desinformacion de los diferentes actores y el escaso acompanamiento en el
proceso los principales dolores que afectan a los clientes en la etapa uno. Se construye
una matriz que grafica en detalle qué posibles competidores e intermediarios cumplen o

no cumplen con los atributos de decision de compra para esta etapa:

Atributos
decisién de
compra
Transparencia del

Presencia en
RRSS o pagina
web

proceso de
compra desde el
exterior

Respaldo
institucional

Acreditacién de
experiencia en el
servicio

Figura 11. Matriz de atributos etapa 1. Elaboracién propia

En la matriz de la figura 11 se puede apreciar cdmo hay actores que no cumplen con
ningun atributo para la etapa de contacto inicial. En el caso de Portal Inmobiliario, cumple
de manera insatisfactoria la presencia de la oferta en su pagina web. Tiende a la
internacionalizacién de productos inmobiliarios debido a su convenio y alianza con el
unicornio Mercado Libre. Capitalizarme.com pone a disposicion de los clientes en el
extranjero la oferta de departamentos, pero sin mayor fuerza debido a que no es su
segmento objetivo. BancoEstado es la unica institucion bancaria que entrega una seccion
en su pagina web para la atencidn preferencial de chilenos en el exterior, pero la
comunicacion con alguna area especializada es por consulta electronica, la cual no ofrece
la personalizacion y respuesta requerida. La trasparencia del proceso, atributo numero
uno segun resultados de la encuesta realizada, es aplicable tibiamente en la informacion
entregada por BancoEstado y su seccion especializada de consulta en la pagina web.
Sin embargo, segun las entrevistas en profundidad, genera dudas en el proceso y
papeleo de formalizacion. Si bien Portal Inmobiliario y Capitalizarme.com aparecen
cumpliendo el atributo de trasparencia, la informacién es minima y poco detallada. Otro
punto muy débil, y asociado al atributo mas importante elegido por el segmento estudiado,
es la acreditacion de nivel experto de ejecutivos bancarios, ya que para las instituciones
que indican tenerla, esta es muy baja. Finalmente, el respaldo institucional solo puede
ser acreditado por BancoEstado, gracias al producto especial hipotecario para chilenos
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en el exterior, ofrecido dentro de su parrilla de servicios. Banco de Chile no posee
informacion en su pagina web institucional, pero en la entrevista en profundidad un
funcionario si entrego las certezas de poder trabajar con este segmento en el uno a uno

Etapa 2. Preventa

* Recolecta requisitos * Paga por visado

bacic « Solicita pre aprobacion
para pre aprobacion

bancaria

® ® ®

Figura 12: vieje del consumidor y su experiencia. Segunda etapa. Elaboracién propia

En esta fase del viaje del consumidor, figura 12, el punto de contacto se traduce en la
consideracion por parte del cliente, quién ingresa a la plataforma, cotiza y busca
referencias u opiniones del proceso y de los actores que participan: consulados, notarios,
ministerio de RREE, brokeres y banco que financia el crédito hipotecario. Cliente necesita
preaprobar su solicitud de crédito para saber si es sujeto o no a financiamiento
hipotecario, para lo cual debe visar, apostillar y traducir la documentacion con consules o
notarios, para luego ser enviados a su representante en Chile, quien validara en ministerio
de RREE o en notaria segun sea el caso. Finalmente se presenta al banco para su
evaluacion. La experiencia del cliente descubierta en esta segunda etapa es mala. La
siguiente figura muestra los dolores encontrados durante el viaje:
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Punto de contacto Consideracién

Interaccién cliente / Empresa Cliente ingresa a la plataforma, cotiza y busca referencias u opiniones del proceso
Contacto consulado, notario, ministerio de RREE, Banco que financia

Driver Plataforma interactiva de facil acceso a la informacién
Interacciones clave
Entrega detalles y transparencia del proceso de compra, venta, escituracion y administracion.

Acredita conocimento experto de antecedentes legales y comerciales

Categorizacion correcta , imagenes realistas y detalladas de la oferta

Dolores Nula o deficiente informacién del proceso disponible en paginas web de inmobiliarias, bancos y brokers respecto al proceso de
compra desde el exterior.

Cdnsules que no manejan el proceso respecto a la compra de propiedades en Chile, no disponibles geograficamente.

Banco entrega informacién engorrosa respecto al proceso de compra desde el extranjero ya que solicita formalizar la
documentacién (visar y traducir) previamente antes de saber si son sujeto a crédito hipotecario, lo que implica un gasto
econdmico y en tiempo para el cliente

Figura 13. Identificaciéon de dolores etapa 2. Elaboracién propia.

Segun se aprecia en la figura 13, nuevamente la desinformacion y la poca transparencia
de los implicados en el proceso se traducen y trasforman en los principales dolores de
cabeza para los clientes. A esto se suman los costos monetarios y de tiempos exigidos
para visados y traducciones.

Frente a lo expuesto, la siguiente matriz, figura 14, grafica en detalle qué posibles
competidores e intermediarios cumplen o no cumplen con los atributos de decisién de
compra para la etapa dos de preventa:

®

interactiva de
facil acceso

Atributos
decisién de
compra
Entrega detalles

del proceso de ‘ ‘

Plataforma
venta

Acredita
conocimiento
experto de
antecedentes
legales y
comerciales

Imagenes reales
de la oferta
entregada

®@ @ ® ©
® ® ©O

® ® ® O

® ® ® ©

Figura 14. Matriz de atributos etapa 2. Elaboracién propia
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La matriz de la figura 14 da muestra de como en la etapa dos de preventa todos los
actores e intermediarios cumplen con el atributo de plataforma interactiva y de facil
acceso. Esto responde a la mirada tecnoldgica y digital que apunta cada organizacion
investigada. Si bien son cuatro los actores que cumplen con el atributo de entregar
detalles sobre el proceso de venta, solo BancoEstado lo otorga de una manera un poco
mas especializada, aunque insuficiente; el resto solo cuando se solicita directamente por
el cliente. La acreditacién de conocimiento es el atributo mas importante de esta etapa, y
también el mas bajo en calificacion. Para los ejecutivos de BancoEstado es parte de los
conocimientos exigidos dentro de la formacion comercial, pero en la practica desarrollado
por muy pocos. El resto de los actores acredita nulo conocimiento experto. La entrega de
imagenes reales de la oferta es parte del corazén del negocio de los brokeres, motivo por
el que cumplen todas en esta especificacion.

Etapa 3. Decisidon de compra.

* Firmay paga pie . . N
¥ pagap * Paga gasto operacional * Firma en notaria

* Solicita aprobacién de crédito y recibe propiedad

® ® ®

Figura 15: vieje del consumidor y su experiencia. Tercera etapa. Elaboracion propia

El punto de contacto en esta etapa es la accion de comprar en un proyecto inmobiliario
ya sea de entrega inmediata o de entrega futura.

Los drivers o interacciones clave se relacionan con acreditar un convenio transparente y
especializado en todo el proceso de compra, con respaldo de ejecutivos expertos de
instituciones bancarias y brokeres. Se asocian también a la transparencia de la
informacion, recopilacidn y legalizacion de antecedentes, en un proceso agil, confiable y
claro con cada uno de los intermediarios del proceso: consulado, notario, ministerio de
RREE, bréker y banco. Otra interaccion clave se refiere a una aprobacion comercial
bancaria que asegure las reales posibilidades de financiamiento y con tasas de interés
diferenciadas. En esta etapa, el cliente firma una promesa de compra con la inmobiliaria,
donde se compromete legalmente a comprar en el proyecto elegido. Tendra un tiempo no
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mayor a 45 dias para buscar financiamiento con un banco local®. Finalmente, previo a la
entrega del bien raiz por parte de la inmobiliaria, se firmara el borrador de escritura por
todas las partes en una notaria. Al igual que en las etapas anteriores, la experiencia
acreditada por el cliente es mala. Figura 15.

Segun las entrevistas en profundidad, los dolores mas agudos a los que se enfrentan los
chilenos residentes en el extranjero a la hora de formalizar la compra de una propiedad
en Chile se reflejan en la siguiente tabla:

Etapa 3. Decisién de compra

Punto de contacto Decisién de comprar en un proyecto

Interaccién cliente / Empresa Cliente cierra oferta hipotecaria con inmobiliaria por via de la plataforma web. Elige una unidad y paga por el servicio
Formaliza en consulado, notario, ministerio de RREE, Banco que financia

Driver Convenio transparente y especializado en todo el proceso. Respaldo de expertiz institucional y bancario.

Interacciones clave Oferta atractiva en precios (economia)
Transparencia en informacién, recopilacién y legalizacién de antecedentes. Proceso &gil, confiable y claro en consulado, notario, RREE y
Banco

Aprobacién comercial bancaria de respaldo y tasas de Interés diferenciadas

Dolores Ejecutivos bancarios, brokers y de inmobiliarias sin conocimiento del proceso

Consulado no disponible en horas y espacio geogréfico. Convenio de traducciones exclusivos y caros. Notarios aun mas caros en tarifas para
apostillar

Pégina web bancaria con errores desactualizados de informacion, que no conversan con los procesos formales de otras instituciones exigidas
(Consulado) para el proceso de formalizacién crediticia. Banco exige legalizar todos los documentos privados por el consulado, y este solo
legaliza documentos publicos.

En el Banco no hay un area personalizada y especializada que atienda de manera exclusiva a chilenos en el exterior. Que de respuesta
inmediata. Se han perdido documentos recibidos por el banco sin dar respuesta.

Banco en su pégina web no da la opcién de apostillar ante notario, lo que evitaria al cénsul y RREE

Figura 16. Identificaciéon de dolores etapa 3. Elaboracién propia.

La siguiente matriz, figura 17, grafica en detalle qué posibles competidores e
intermediarios cumplen o no cumplen con los atributos de decision para la etapa tres de
decision de compra y en donde se traducen y concretan los dolores de los clientes:

9 Informacion recogida de entrevistas en profundidad
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Atributos
decisién de
compra

Oferta atractiva

Servicio
especializado y
transparente

en precios

Transparencia en
informacién y
recopilacién de
antecedentes

Respaldo
Bancario
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Figura 17. Matriz de atributos etapa 3. Elaboracién propia

La matriz de la figura 17 da claras luces de cémo los mayores dolores se encuentran en
esta etapa, considerando que en la mayoria de los actores no se cumplen ninguno de los
atributos de decision de compra, y mas aun, en la institucidon que si los acredita
(BancoEstado) los procesos son poco conocidos por sus ejecutivos comerciales y poco
claros en su definicion. Sumar a esto, la informacién que declara en su pagina web no va
de la mano con los procesos de otras instituciones que necesariamente deben participar
del negocio, como lo es el caso de los visados por el consulado.

No hay especializacion ni dominio del producto hipotecario para chilenos en el exterior,
esto por parte de bancos, brokeres e inmobiliarias, lo que se traduce en un abandono y
poca trasparencia de todo el proceso para el cliente.

La oferta atractiva en precios ofrecida por el banco estatal se refiere a las tasas de
eficiencia energética, asociada a ciertos proyectos inmobiliarios en convenio, lo que lo
desmarca levemente de la competencia. Si bien este punto es valorado por los
encuestados segun la investigacion, al no ser un producto conocido, no significa una
variacion real en la experiencia de compra.
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Etapa 4. Servicio de post venta y atencion al cliente

* Solicita arrendatario * Recibe informes * Recibe informes * Pago mensual

® & @

Figura 18: vieje del consumidor y su experiencia. Cuarta etapa. Elaboracion propia

El punto de contacto para esta etapa se refiere a la fidelizacion y el contacto con el cliente
una vez finalizada la compraventa.

Los drivers encontrados como interacciones clave, se refieren a la administracion de
bienes por equipos calificados y con experiencia, transparencia de reportes de
administracion, soporte en linea y garantia de servicio postventa. En esta etapa, los
clientes entrevistados no poseen experiencia de atencion formal, ya que, en los casos
consultados, la administracion es realizada por familiares. La experiencia como modelo
de negocio e inversion rentable para el chileno que se encuentra en el extranjero, la
describe como mala e informal. Figura 18. Como dolores se encuentran por lo tanto la no
existencia de candidatos evaluados en profundidad, ni de reportes de pagos, ni garantias
por daino al inmueble, ni de asistencia remota en linea. No hay instancias para compartir
experiencias, salvo las malas entre las comunidades de chilenos en redes sociales

El viaje solo se reduce a recibir un canon de arriendo mensual.

La siguiente matriz, figura 19, grafica en detalle qué posibles competidores e
intermediarios cumplen o no cumplen con los atributos de decision de compra para la
etapa cuatro de servicio de post venta y atencion al cliente:
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Atributos

decisién de

Administracién
de bienes por
equipo con
experiencia

Transparencia de
reportes
mensuales de
administracién

Soporte en linea
por equipo
experto

Encuestas de
satisfaccion y
garantias al
servicio post
venta

Figura 19. Matriz de atributos etapa 4. Elaboracion propia

La matriz de la figura 19 refleja otra de las etapas con muchas fallas. Casi ningun actor
nuevamente cumple con los atributos de post venta y servicio al cliente, salvo
Capitalizarme.com, quienes enfocan gran parte de su esfuerzo negocio a satisfacer esta
necesidad. El resto de los brokeres también lo realiza, pero cierra las puertas en el origen
de la compra cuando el cliente es chileno en el exterior. El atributo aprobado de soporte
en linea por el equipo experto también se encuentra en los bancos que prestan el servicio.
Este atributo se cumple con la atencidn personalizada que les brinda el ejecutivo
bancario, pero solo respecto a la compra venta y no a servicios de administracion de
bienes. En general, se encuentra una inexistente atencion de post venta en todos los
canales.

Analisis PESTEL

Para generar un analisis complementario macroecondémico, se utiliza la herramienta
PESTEL, acrénimo a las variables representativas del macroentorno de una
organizacion: politica, economia, sociocultural, tecnolégico, ecoldgico y legal. Cabe
sefalar que, para algunos tedricos, el ambito legal y politico lo asocian y reagrupan bajo
la nominacion politico-legal. Para efectos de esta investigacion se adoptd esta
denominacion. La informacion complementaria fue recopilada gracias a entrevistas de
panel en profundidad realizadas el aino 2022 a diferentes equipos de trabajo comercial
experto. A continuacién, se presentan los resultados de la entrevista realizada con la
Inmobiliaria Trayecta (ex Avellaneda) y el Broker nacional SOP Inversiones SPA. Esta no
es una muestra representativa, pero los comentarios de estos actores entregaran luces
y miradas validas para la investigacion.
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Variable politico legal

Para dejar el antecedente en la entrevista, segun el informe final de regulacion del
mercado de corretaje de propiedades, creado por GTD Ingenieros Consultores en el afio
2009, como consecuencia del decreto ley 953 del 15 de octubre de 1977 y la ley 18.796
el 24 de mayo de 1986, se derog6 el Registro Nacional de corredores de propiedades, el
cual regulaba de manera general el ejercicio del corretaje de propiedades. Dicho sistema
contemplaba la inscripciébn obligatoria en un Registro Nacional de corredores de
propiedades, tal como en la actualidad sigue ocurriendo en algunas actividades que
cumplen funciones de intermediacion.

Frente a este contexto, la entrevista comenzaba con la siguiente pregunta: como las
tendencias politicas del pais, legales y gubernamentales influyen en los resultados y la
direccién de la empresa?

Los panelistas del Broker demostraron su expresion de sorpresa, ya que no tenian
certeza respecto a las normas regulatorias del ejercicio, o la posibilidad que no existan.
De hecho, la jefa comercial de ventas, de nacionalidad venezolana y abogada de
profesidn, deja la nota en sus apuntes para una retroalimentacion al respecto con su area
legal.

Los panelistas de la inmobiliaria, al tratarse de una empresa con una relacién causa
efecto altamente involucrada en el escenario politico nacional, y siendo socia activa de la
Camara chilena de la construccién, los ultimos afos han visto con mucha preocupacion
los indices de inestabilidad nacional. Comenzando por el estallido social, una pandemia,
un cambio de direccion gubernamental, una Asamblea Constituyente que no dio
resultados y una amarga inflacion. Todos estos escenarios repercuten en las tendencias
politicas del pais y han condicionado un inminente y negativo coletazo de latigo al corto
y mediano plazo en las politicas comerciales y comportamientos de los clientes.
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Variable econdmica

El contexto previo entregado por el entrevistador da a entender que para una empresa
cualquiera sea, es imposible modificar la coyuntura econdmica de un pais, entonces, la
estrategia debe ser la preparacidn para enfrentarse mejor a esas fluctuaciones. Frente a
esto, las preguntas realizadas fueron: ¢ realizan una evaluacidn consciente del mercado
del pais, reflejado en el PIB, por ejemplo, o de las variaciones en la segmentacion del
poder adquisitivo de los habitantes chilenos? ;cdémo la inflacion y la tasa de interés
bancaria repercute en el negocio?

Los panelistas del broker nacional, Indicaron que la evaluacion de los aspectos
macroeconomicos, como el PIB, o las tasas de variacién de poder adquisitivo, no eran
parte del programa comercial. Indicaron que, de tomarse en cuenta, debian ser practicas
de la alta gerencia o del directorio, pero que desconocian si se realizaban. El alza
constante de la tasa de interés bancaria y las constantes restricciones crediticias propias
del aumento del riesgo, si bien son grandes problemas a los cuales todo broker se ha
debido enfrentar ultimamente, el panel indica que no se han visto mayormente resentidos
en las ventas y en los cierres. Los inversionistas aun estan dispuestos a negociar,
disminuyendo la utilidad, pero que esta aun es conveniente hasta el momento.

La formacion de los profesionales entrevistados en Trayecta Inmobiliaria, va de la mano
con la actualizacion del contexto nacional, por esta razon, los analisis macroeconémicos
de crecimiento e inflacion son parte del conocimiento que manejan. Son conscientes de
la mirada a largo plazo, motivo por el cual reaccionan con mucha atencién al
comportamiento de los diferentes indices econdmicos.

Variable sociocultural

Contexto previo entregado: conocer las caracteristicas de una poblacién, como su
demografia, piramide de edades, nivel educacional, entre otros, para comprender su
comportamiento de compra, es indispensable si se desea enfrentar con éxito al mercado.
Frente a esto se consulto: ¢existe una segmentacion de clientes respecto a sus
preferencias? ¢, conocen el perfil de quienes compran?

En este punto, el panel comercial del broker nacional se sinti6 mucho mas comodo y
fluido, atendiendo a que si existe la segmentacion y el analisis de quienes son sus
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potenciales clientes, junto con la clara identificacién de la tendencia de quienes hoy ya lo
son. Rescatan en este punto que muchos de sus inversionistas son profesionales
jovenes, entre 28 y 40 afios. En palabras del jefe de ventas, los inversionistas extranjeros
con permanencia en Chile ven a esta empresa en particular con una simpatia comercial,
ya que la mayoria del equipo de trabajadores esta compuesto por compatriotas y
extranjeros residentes en Chile.

Para la inmobiliaria su respuesta es muy similar a la entregada por el broker, manejando
una mayor parrilla de informacidn respecto a la segmentacion y perfiles de los diferentes
compradores. La inmobiliaria indica que esta herramienta es fundamental, ya que
Trayecta es una empresa que vende a nivel nacional, con una alta variacion de perfiles
de clientes, dependiendo de la zona geografica de venta y del tipo de proyecto ofrecido.
Un punto de distincion en este ambito es la importancia del rol que juega la Camara
Chilena de la Construccidn, ya que actua como un generador de propuestas respecto a
las tendencias de construccién, por tanto, estas consideraciones en lineamientos
indirectamente repercuten en las decisiones comerciales.

Variable tecnoldgica

Contexto previo a las preguntas: el autor Guillaume Steffens sefiala en su libro El analisis
Pestel, asegure la continuidad de su negocio (2016), que muchos expertos procedentes
de todo el mundo se dedican hoy en dia a revolucionar los procesos existentes. Aunque
algunos de estos descubrimientos no influiran en lo absoluto en el mercado meta, otros
podrian alterar sus codigos. Frente a esta idea relacionada a los aportes de la tecnologia,
se consultd si las empresas poseen sistemas de automatizacion o de innovacion
tecnologica.

Los panelistas del broker nacional indican que la revolucion de los procesos tecnoldgicos
ha sido incorporada a la empresa, pero solo dentro de los ultimos dos afios, a
consecuencia de las caracteristicas de la pandemia, que de cierta manera empujo y
obligé a adoptar este cambio. Se le entregé un mayor y mejor servicio a la pagina web,
donde por via de un usuario personal, el cliente puede saber el estado de su inversion,
desde el proceso de pre compra, hasta la administracion del bien raiz. Ademas, hace 2
afnos, se automatizo el sistema de pagos, facilitando la informacion del proceso para
todas las partes involucradas.
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Si bien Trayecta es una empresa de mucho prestigio, avalada por sus afios de
experiencia, es liderada en su cupula por la antigua escuela, esa que aun no se entrega
a la transformacién tecnologica. La politica de la empresa es el tratamiento personal de
sus clientes, lo que le entrega un sello particular, pero que, a los ojos del equipo de
expertas, a la vez sobre exige sus capacidades en sus respuestas y gestion operativa, al
intentar no caer en faltas e inconformidad por parte de los clientes. Por ejemplo, las dudas
de los inversionistas sobre gran parte del proceso de compra, es monitoreado muy de
cerca por el area comercial, realizando los seguimientos personalizados por operacion,
desde la firma de la promesa de compra hasta la entrega de las llaves de cada propiedad.
Sefala una de las entrevistadas “a veces nos volvemos monos contestando a los clientes
y no hay una plataforma tecnolégica de apoyo”.

Variable ecoldgica

Contexto: la ecologia y el desarrollo sostenible se encuentran hoy por hoy en el centro
del debate. El cambio climatico y las tendencias verdes en el consumo son materias que
se deben considerar a la hora de la estrategia y la planificacion. Se consulté en qué
manera la empresa tiene nocién y contribuye al cambio de estas tendencias verdes.

El broker nacional sefala que no tiene nocidn ni contribucion como empresa respecto a
las tendencias verdes mencionadas.

Por otra parte, la respuesta del panel de expertos de la inmobiliaria Trayecta fue un
categorico si. Es una tendencia de la cual la empresa esta tomando cartas cada vez mas
protagonicas. Los proyectos cuentan con evaluaciones de impacto de medio ambiente.
Cada vez mas son las casas en que se incorporan paneles solares para el ahorro de
energia; parques, plazas y espacios comunes con ahorro inteligente de agua; puntos
verdes de reciclaje y construccion con calificacion verde y eficiencia energética.
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Sintesis del diagndstico: Analisis FODA

Para el analisis FODA se analiza solo las oportunidades y las amenazas, esto debido a
que la empresa no existe en el mercado. El segmento se define en tres grupos: chilenos
en el exterior que desean comprar una propiedad en Chile para invertir y arrendar
(segmento 1); chilenos en el exterior que compran en Chile para tener un lugar donde
llegar cuando visiten el pais (segmento 2); universo de inmobiliarias en Santiago que
disponen de la oferta de propiedades para uso habitacional y de inversion (segmento 3).
El analisis FODA considera el viaje del cliente en sus cuatro etapas ya analizadas
anteriormente. Para una mejor comprension del proceso, se realiza un analisis por
separado en cada una de estas etapas.

Los siguientes cuadros muestran las oportunidades encontradas para la primera etapa
de contacto inicial. Las formas que tienen el mismo color de fondo, comparten la misma
oportunidad en el otro segmento:

Oportunidades por segmento de la etapa 1: contacto inicial

Chilenos en el
exterior para uso
familiar

Chilenos en el
exterior para
invertir

General e
Inmobiliaria

Un 80% de los
encuestados encuentra la
idea de un bréker
inmobiliario especializado
en chilenos en el exterior
como atractiva o muy
atractiva

No hay intencién de contacto
ni oferta con el segmento en
el 90% entrevistado

No existe un estudio de
segmentacion ni analisis

de perfiles al grupo de
chilenos en el extranjero
que quieran comprar
desde el extranjero

Paginas web de actores que
inciden en el proceso se
encuentran desactualizadas y
con informacién no alineada
entre quienes participan.
Ejemplo, banco y consulado
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Paginas web de actores que
inciden en el proceso se
encuentran desactualizadas y
con informacién no alineada
entre quienes participan.
Ejemplo, banco y consulado

Existe una gran oferta de
inmuebles disponibles a la
venta, segun informe del

mercado inmobiliario en el
gran Santiago de septiembre
del 2022 hay mas de 60.000
unidades a la venta




General

Ninguno de los
brékeres especializados
ni corredores en Chile
atiende a este
segmento

No hay una cara visible

por parte de los
bancos, con nombre e
individualizacién,
encargaday
responsable del
producto

Chilenos en el
exterior para
invertir

El 93% de los encuestados posee
estudios académicos técnicos o
superiores, lo que se relaciona con un
conocimiento y habilidades
tecnoldgicas necesarias para la
navegacién y adaptacién online del
servicio

Figura 20. Oportunidades de la etapa 1. Elaboracion propia

Chilenos en el
exterior para uso
familiar

El 93% de los encuestados posee
estudios académicos técnicos o
superiores, lo que se relaciona con un
conocimiento y habilidades
tecnoldgicas necesarias para la
navegacién y adaptacién online del
servicio

Inmobiliaria

Segtin registros del INE, Hay més de un
millén de compatriotas repartidos por el
mundo, de los cuales un 43% corresponde al
mercado potencial para el servicio de bréker
inmobiliario en Chile para chilenos en el
extranjero. El mercado potencial se calcula
en més de USD 7.500 millones anuales
proyectados en 20 afios

De las inmobiliarias
entrevistadas, el 60% aprovecha
las soluciones tecnoldgicas para
resolver procesos. El resto busca
la personalizacién como primer

foco.

Los siguientes cuadros muestran las oportunidades encontradas para la segunda etapa
de pre venta. Las formas que tienen el mismo color de fondo, comparten la misma
oportunidad en el otro segmento:

Oportunidades por segmento de la etapa 2: pre venta

General

Existe un desconocimiento y
desinformacién
generalizada del proceso
comercial y operacional por
parte de las inmobiliarias,
consules del Estado y

ejecutivos bancarios
respecto al paso a paso de
compra y formalizacién
crediticia para chilenos en el
extranjero lo que genera
poca transparencia y
acompafiamiento.

Chilenos en el
exterior para
invertir

Los bancos burocraticos. Solicitan
muchos antecedentes legalizados
que con experiencia y conocimiento
del proceso se podrian no exigir en
la primera y segunda etapa del
proceso

Chilenos en el
exterior para uso
familiar

Los bancos burocréticos. Solicitan
muchos antecedentes legalizados que
con experiencia y conocimiento del
proceso se podrian no exigir en la
primera y segunda etapa del proceso

21. Oportunidades de la etapa 2. Elaboracién propia
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Inmobiliaria

Existe poco respaldo institucional a
propésito del vago conocimiento
del proceso por parte del 100%
entrevistado a brékeres e
inmobiliarias

Figura



Los siguientes cuadros muestran las oportunidades encontradas para la tercera etapa de
decision de compra. Las formas que tienen el mismo color de fondo, comparten la misma
oportunidad en el otro segmento:

Oportunidades por segmento de la etapa 3: decision de compra

Chilenos en el Chilenos en el

General

Existen bancos con politicas
especiales de atencién para

chilenos en el exterior. Dentro
de estas instituciones
bancarias, el 90% de
ejecutivos entrevistados,
sefiala no contar con el
conocimiento necesario del
producto.

Paginas web de actores que
inciden en el proceso se
encuentran desactualizadas y
con dificultad de acceso a la
informacién entre quienes
participan. Ejemplo: relaciéon
consulados y banco.

General

Para 2023 se espera una
moderacién en el proceso
inflacionario, lo que llevaria
a las instituciones
financieras flexibilizar las
politicas de crédito.

El hecho de ser atendido por
chilenos en Chile promueve
una simpatia comercial en la
venta

Bancos cobrany se
encargan del EETT

exterior para
invertir

El alza de las tasas de interés
bancaria, hoy cercanas al 4,5%,

disminuye la posibilidad de compra

de las personas, lo que aumenta la
demanda de arrendatarios

Chilenos en el

exterior para
invertir

Un 54% de los entrevistados
compraria una propiedad para

generar una inversién de
arriendo

exterior para uso
familiar

Chilenos en el
exterior para uso
familiar

Inmobiliaria

No hay conocimiento de las
inmobiliarias de los beneficios para
los clientes al certificar los

proyectos como eficiencia
energética y contar con viviendas
amigables con el medio: productos
verdes

Inmobiliaria

No hay una entidad que regule
la actividad de los Brékeres
inmobiliarios

EI 90% entrevistado de los
ejecutivos inmobiliarios no
acompaiia al cliente en el

proceso. Buscar el
financiamiento bancario es
responzabilidad del cliente.

Figura 22. Oportunidades de la etapa 3. Elaboracion propia

Los siguientes cuadros muestran las oportunidades encontradas para la cuarta etapa de
postventa:

Oportunidades por segmento de la etapa 4: Servicio de post venta y atencion al cliente
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Chilenos en el exterior  Chilenos en el exterior

para invertir para uso familiar

No existe un bréker formal dedicado
especialmente a la post venta del segmento
chileno en el exterior, que entregue
garantias de evaluacién de candidatos,

garantias de no pago de arrendatarios,
garantias por uso y desgaste del inmueble y
que entregue espacios para compartir
experiencias

Inmobiliaria

La tecnologia es un aliado para la
automatizacion de procesos y la
transformacién digital de todas las etapas,

lo que se trasforma en una oportunidad de
negocio para entrar en nuevos segmentos
objetivos: servicio de la plataforma a
inmobiliarias

Figura 23. Oportunidades de la etapa 4. Elaboracion propia

El siguiente cuadro reflejas las amenazas generales y por segmento de todo el proceso
encontradas en la investigacion para chilenos residentes en el exterior e inmobiliarias:

AMENAZAS GENERALES

El valor monetario de apostillar los documentos ante notario es caro

Los bancos solicitan que toda la documentacién se encuentre traducida al espariol. Este tramite es caro. Promedio USD 1500

Existen consulados que tienen convenios especificos y cerrados con empresas traductoras de antecedentes que no estén en espaiiol.
Las distancias entre la residencia de los clientes y los consulados a veces son de miles de kilémetros

La comunicacién con los cénsules es dificil

La distancia no permite el contacto, recibimiento y verificacién in situ de la compra por parte del cliente

Chilenos en el exterior  Chilenos en el exterior

. . o1 Inmobiliaria
para invertir para uso familiar

Existen brdkeres y bancos con
mucho respaldo de marca,
posicionados en el mercado, con
alianzas inmobiliarias de renombre
Arrendatarios que no pagan la y plataformas tecnoldgicas
mensualidad y que no estan avanzadas que podrian entregar el
dispuestos a desalojar el bien raiz servicio.

Familiares que no brinden el cuidado
requerido a la propiedad o entreguen
mal uso.

Le inflacién aumenta el valor $ de la
UF, aumentando los precios de venta
de propiedades y de arriendo de estos

Figura 24. Cuadro de amenazas. Elaboracién propia
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ESTRATEGIA

Segmento objetivo

Los segmentos objetivos a los que apunta la investigacion se dividen en tres grupos:

1. Segmento de chilenos en el exterior que desean comprar en Chile para invertir,
capitalizar y generar ingresos por arriendo

2. Segmento de chilenos en el exterior que desean comprar en Chile para capitalizar
y tener un lugar donde llegar cuando visiten el pais

3. Inmobiliarias del gran Santiago a quienes el broker ofrecera el servicio con el fin
de entrelazar clientes con la oferta de inmuebles.

Disefio de la propuesta de valor

En este punto es indispensable contar con los atributos diferenciadores para los
segmentos sefalados anteriormente, aquellos que son los mas importantes para ellos.
Estas pistas y luces se encuentran en el analisis de las encuestas y la sintesis del
diagnostico (FODA). Los atributos clave encontrados en orden de relevancia son:
transparencia, acompafiamiento, manejo experto, respaldo, economia monetaria y
rapidez.

Para describir, visualizar y evaluar el modelo de negocio, se trabajara con Canvas
siguiendo el patron de plataforma multilateral’®, donde normalmente la propuesta de valor
crea valor en 3 areas principales: 1) atraer a diferentes segmentos de mercado, 2) los
pone en contacto, y 3) reduce costos por medio de una plataforma tecnoldgica.

10 Osterwalder & Pigneur, Generacién de modelos de negocio. Barcelona, Deusto, 2011. 94p.
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SOCIOS CLAVE %7

ACTIVIDADES
CLAVE

N\ 7
PROPUESTAS - -
DE VALOR 4c N

RELACION CON ﬁ
EL CLIENTE

SEGMENTOS DE g
CLIENTES

Inmobiliarias Gestion, actualizacion y mantencion
de la plataforma tecnolégica

Gestion, actualizacion y renovacién de
convenios socios clave

Prestacion de servicios para
segmentos definidos que resuelvan
aspectos criticos referidos a la
captacion de clientes, asesoria,
gestion comercial, operacional y

Ejecutivos bancarios
Notarios en Chile y en el exterior
Abogados

Consulados

Ministerio RREE

Traductores
RECURSOS
Empresa soluciones post venta y CLAVE
Empresa administradora de
inmuebles

administracién de bienes.
Plataforma tecnoldgica
Cartera de inmobiliarias
Capital intelectual know how
del negocio.

Capital intelectual
desarrollador tecnolégico.

Comunidades de chilenos en el
exterior

La propuesta de valor se plantea
como un broker que entregara
un servicio tecnolégico para el
segmento de chilenos residentes
en el exterior, con deseos de
comprar una propiedad en Chile
para uso familiar o de inversién.
Esto mediante el
acompafamiento personalizado
experto hacia el cliente, con
entrega de informacién
transparente en cada etapa del
proceso comercial, operacional,
post venta y de administracién de
bienes, optimizando costos y
tiempos de respuesta. El servicio

Relacién de captacion, gestion y
fidelizacién de clientes con
acompariamiento experto del
proceso, resolviendo y
controlando en cada hito las
variables claves del negocio.

también atenderd y beneficiara a
las inmobiliarias, vinculando esta
demanda de clientes no
atendidos, cercano a los 427.000
compatriotas posibles
compradores, calculado en mas
de USD 7500 millones anuales de
venta proyectada a 20 afios.

\/

CANALES

Promocién en RRSS,
comunidades y buscadores
Publicidad online y offline
Plataforma tecnoldgica
Canales Inmobiliarias
Canales Consulados
Empresas de viaje

Segmento 1: chilenos en el
exterior que desean
comprar una vivienda en
Chile para generar ingresos

Segmento 2: chilenos en el
exterior que desean
comprar una vivienda en
Chile con fin personal
familiar

Segmento 3: inmobiliarias
con proyectos en el gran
Santiago con entregas
inmediatas y futuras.

ESTRUCTURA DE COSTES

S
2/

RECURSOS CLAVE

=

Remuneraciones del Capital humano

estructuracion)

Plan de Marketing (costos plan comunicacional)
Sistema de regalias e incentivos para socios clave
Costos por administracion del negocio

Costos por servicios empresas externas

Mantencién plataforma tecnoldgica (desarrollador, planificacién, actualizacion y

Cobro fijo mensual en USD del 10% valor arriendo por administracién y garantia de
bienes (foco segmento 1)

Cobro fijo pack 700 USD por traduccién y gestién comercial preventa (segmento 1y 2)

Cobro fijo y Unico 2,5% de comisién por firma de escritura en notaria (segmento 1,2y 3)

Figura 25. Modelo de valor Canvas. Plantilla Edit.org

Mix de servicios

Segun lo investigado, y considerando los aspectos en donde se generan los dolores del
proceso, el broker entregara los siguientes servicios para los segmentos 1, 2y 3 (excluye
servicio n°5 el cual es solo para segmento 1):

1. Match de compra en proyecto: broker pondra a disposicion del cliente una parrilla
de proyectos (Marketplace), con diferentes caracteristicas, a fin de seleccionar y
entregar el que cumpla con sus exigencias. De esta manera la inmobiliaria también
se nutre de nuevos clientes no atendidos

2. Evaluacion y asesoria bancaria para pre aprobacion: solicitud de precalificacion
segun convenio con institucién bancaria.
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3. Servicio de traduccion de antecedentes: bréker entregara este servicio que contara
con sello de aceptacion por convenio bancario.

4. Asesoria comercial y gestion de escrituracion: acompafamiento en el proceso de
aprobacion comercial y de firma de escritura en notaria.

5. Servicio de administracion y garantia de bienes: dirigido a clientes que desean
comprar para generar ingresos por arriendo.

Propuesta disefio de proceso del servicio

Etapa 1. Contacto

En lo sucesivo, se grafica en triangulo las subetapas que muestran lentitud o
inconformidad en el proceso. Se graficara en cuadrado, un proceso que funciona de
manera correcta, 6ptima o esperada.

* Busca proyectos * Encuentra parrilla * Elige segun afinidad * Pregunta cémo * Reserva
En laweb de diferentes proyectos comprar

* Solicita pago

* Entrega info segln * Contacto ejecutivo * Indica cémo comprar reserva

proyecto cliente

Figura 26: proceso del viaje del cliente, etapa 1 contacto inicial. Elaboracién propia

La figura 26 muestra las interacciones del cliente con los diferentes actores del proceso
de la etapa de contacto inicial. En general, en todo el proceso se ve lentitud y dificultad.
No existe un vinculo entre cliente e inmobiliaria y se llega a la oferta solo por intuicion del
cliente. La subetapa de informacion es muy generalista y deja muchas dudas. La eleccion
es confusa.
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Tiempo de

y Proyectos —r
Blsqueda
* Busca proyectos * Encuentra parrilla * Elige segun-afinidad * Pregunta cémo * Reserva
en la web de diferentes proyectos comprar
* Entrega info segin + Contacto ejecutivo * Indica cémo comprar * Solicita pago
. reserva
proyecto cliente
* Brokeren «  Marketplace * Busca Match * Entrega video interactivo, * Match. Elige informado
Plataforma Buscador Chat, agenda reuniones

Figura 27: proceso del viaje del cliente, etapa 1 contacto inicial. Elaboracion propia

La figura 27 muestra la intervencién de la plataforma, generando un cambio positivo en
la dinamica de las subetapas. En esta etapa se genera el primer servicio: match de
compra, ya que la plataforma actuara como un Marketplace y entregara acompafamiento
experto, en donde el prospecto podra elegir segun lo que necesita. Es clave en esta etapa
el acompafamiento y convenio con las inmobiliarias, quienes en conjunto con el broker
buscaran la oferta actualizada que mas se acerque a las necesidades y exigencias de
busqueda del cliente. De esta forma se destraban varias subetapas de la figura 26,
resultando una elecciéon de match con un cliente informado de todos los pasos, costos,
plazos y actores involucrados del proceso, desde el origen hasta el final, que puede
terminar con el borrador de escritura firmado en notaria o bien continuar indefinidamente
con la administracion de la propiedad.
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Etapa 2. Preventa

* Recolecta requisitos
para pre aprobacion

* Paga por visado

* Solicita pre aprobacién
bancaria

* Pide autogestion de
pre aprobacién

* Con pre aprobacién ok
se firma promesa de compra

* Entregainfo en * Pre aprueba
pagina web

* Entregacitasy
Horas y honorarios

* Visay traduce

+ Citas, horas y honorarios « Visay traduce

Figura 28: proceso del viaje del cliente, etapa 2 pre venta. Elaboracion propia

La figura 28, muestra la etapa dos de preventa que en general no funciona de manera
optima, con muchos tiempos de espera y procesos previos para concretar. Esto porque
aparecen nuevos actores en la escena, y cada uno con diferentes problematicas
abordadas en esta investigacion en el capitulo de dolores. Como resultado, cliente
accede a una pre aprobacidon bancaria después de aproximadamente 45 o 60 dias desde
que se decidid por un proyecto. Inclusive, podria no calificar por politicas bancarias.
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Pre requisitos Visado Pre aprobacién

* Recolecta requisitos traducidos * Pagapor vﬁsadb + Solicita pre aprobacion
para pre aprobacién bancaria
* Pide autogestion-de + Con pre aprobacién ok
pre aprobacién se firma promesa de compra
* Entregainfoen * Preaprueba
pagina web
* Entrega citasy * Visay tﬁdu{:e
Hpras yhonorarios
« Citas, horasy honorarios « Visaytraduce

Plataforma * Minimiza documentacién «  No visa ni traduce + Convenio de pre aprobacién
requerida Bancaria.

Figura 29: proceso del viaje del cliente, etapa 2 preventa. Elaboracion propia

La figura 29 grafica la accién positiva de la implementacion de la plataforma, destrabando
y eliminando subetapas de la figura 28, lo que corrige notablemente los tiempos de espera
y de respuesta para el cliente. Con el servicio n°2 de asesoria de precalificacion, el bréker
minimiza la documentacién requerida, saltando procesos de visado y gestionando en
plazos de 3 dias la preaprobacion bancaria. Estos plazos son posibles gracias al convenio
de atencién que formalizara el broker.

Etapa 3. Decision de compra.

firma promesa — —> Firma escritura

Formaliza
crédito

* Firmay paga pie

* Paga gasto operacional * Firma en notaria
* Solicita aprobacién de crédito y recibe propiedad
+  Firmay recibe pie * Delega responsabilidad + Firmay entrega

* Formaliza crédito

Figura 30: proceso del viaje del cliente, etapa 3 decisiéon de compra. Elaboracién propia
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En la figura 30, las subetapas de firma de promesa y firma de escritura se grafican como
procesos esperados o funcionales. En el caso de la firma de promesa, las inmobiliarias
tienen procesos muy definidos y establecidos una vez el banco le otorga el ok de la
preaprobaciéon. Lo mismo la firma de escritura, donde las notarias cuentan con plazos
estandarizados de generacion de documentos. Es en la formalizacion del crédito donde
se generan los mayores retrasos y molestias para el cliente, aludidos en el capitulo de
dolores.

Apostilla, traduce y

> Formaliza crédito > Firma escritura
firma promesa

+ Firmay paga pie * Paga gasto operacional * Firma en notaria
* ~Solicita aprobacion de crédito y recibe propiedad

* Firmay recibe pie * Delega responsabilidad
al cliente + Firmay entrega

* Formaliza crédito

LConsul * Visa

* Apostilla

+ Traduce y gestion de * Recepcién documentos
Plataforma apostilla * Convenio bancario de
Formalizacién especializada

Figura 31: proceso del viaje del cliente, etapa 3 decision de compra. Elaboracion propia

En la figura 31 se refleja como la plataforma y su servicio de gestion comercial y de
traduccion, descomprimen la subetapa de formalizacién. La delegacion de
responsabilidad de buscar el crédito ya no cae en manos de un cliente que no maneja el
como avanzar y que se encuentra detenido a miles de kildmetros. Este servicio sera
entregado y gestionado por el broker, gracias a su convenio bancario. El
acompanamiento experto del bréker con los consules, notarios, ministerio de RREE,
ejecutivos bancarios y de inmobiliarias en convenio, entregan garantias y respaldo del
funcionamiento de cada una de las subetapas del negocio hasta concretar la firma de la
escritura en la notaria.
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Etapa 4. Postventa

Administr Evalta
acién candidato

* Solicita arrendatario * Pago mensual

Plataforma « Gestion de contratos * Entrega perfilesy * Entregareportes * Genera informes «  Cobro mensual
candidatos Mensuales de pagos Trimestrales de estado
de inmueble

y gastos

* Preparael * Realiza inspecciones «  Cobro por evento
inmueble Trimestrales al inmueble

Figura 32: proceso del viaje del cliente, etapa 4 de postventa. Elaboracion propia

La figura 32 muestra el proceso de post venta. Es un proceso que hoy no esta resuelto
por ningun broker, y segun lo encuestado solo es atendido de manera informal por
conocidos o familiares del cliente. El broker por medio de su plataforma entregara el
servicio de administracion y garantias, lo que genera formalidad a la inversion entregando
gestion de contratos, garantias de no pago, perfiles de arrendatarios, reportes de
informes y servicio de reparaciones e inspeccion de inmuebles trimestrales.
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Estrategia comunicacional

Objetivos

1. Generar exposicion del servicio
2. Construir notoriedad: que el cliente conozca la existencia del servicio

3. Reforzar la imagen: mantener en el tiempo el recuerdo del servicio, asociado a la
imagen, beneficios y la marca.

4. Estimular la accién: Motivar al mercado a una accién especifica en el corto plazo.
Generar un IRC de accién de compra de un 1,5% para el primer afio, aumentando
al 2.5% (promedio de la industria’?) al tercer afio, llegando a un 5% al quinto afio.

Insight de clientes

La percepcion de clientes o entendimiento respecto a lo que esperan del negocio, es
rescatado por el investigador de las entrevistas realizadas y los atributos encontrados:

1. Elinsight es sentirse seguros en todo el proceso. La seguridad se relaciona con el
acompafnamiento del broker y la trasparencia de la informacion que este le
transmite. Lo relaciona con un servicio de manejo experto y respaldado por
instituciones conocidas.

2. Otros insights son la economia y la rapidez.

11 ROGER J. BEST. comunicacién de marketing y respuesta al cliente. En su: Marketing estratégico, 4ta edicién.
Madrid, 2007. pp. 311-330

12 UNBOUNCE.COM The unbounce conversién benchmark report [en linea] <https://unbounce.com/conversion-
benchmark-report/> [Consulta marzo 2023]
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La promesa

“Te acompanfa y guia al éxito de inversion inmobiliaria en Chile”

Sustento de la promesa

La empresa broker es experto en el Know How del proceso, lo que garantiza el
acompafnamiento, cumplimiento de la transparencia en la informacion y la operacién del
negocio. El éxito se asocia a la experiencia positiva en disminucion de incertidumbre,
plazos y costos.

La marca

MiCapital N Chile

Sustento de la marca

Nombre funcional/descriptivo'. Se refiere a lo que el servicio hace. Es facil de pronunciar
y de recordar. La N se lee como un anglicismo que alude a la expresion “en Chile”.

Marca por servicios:

1. MiCapital N Chile Home: Para Segmento de chilenos que desea comprar para fin
familiar.

2. MiCapital N Chile Investment: Para segmento de chilenos que compra para invertir
y rentabilizar

13 ROGER J. BEST. El posicionamiento del producto vy la estrategia en la linea de producto. En su: Marketing
estratégico, 4ta edicidon. Madrid, 2007. pp.209-236
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3. MiCapital N Chile Socios: Para segmento de inmobiliarias que disponen de la
oferta de bienes raices.

Los medios: marketing directo e indirecto

e Marketing directo Online: RRSS, plataforma tecnolégica

e Marketing indirecto: Google Ads, Google analitics, plataformas inmobiliarias,
consulados, recomendaciones, agencias de viaje, publicidad en medios online y
offline

Estrategia de precios

Precio de desnatado y por conocimiento de mercado'*: Broker con capacidad exclusiva
de atencion. Posee una diferenciacion importante sirviendo a un segmento no atendido
de clientes y sensible a la calidad (que el servicio entregue lo prometido con satisfaccion
para el cliente)

1. Evaluacion bancaria para pre aprobacion. Estrategia desnatada. Hoy nadie lo
ofrece. Valor del servicio USD 200

2. Servicio de traduccion de antecedentes. Estrategia desnatada. La entrevista en
profundidad arrojé valores de traduccion sobre los 1500 USD por el set completo
de antecedentes. Valor del servicio USD 500

3. Servicios 1 y 2 se cobraran como un pack en la etapa final del proceso
(escrituracion)

4. Asesoria y gestion de aprobacion bancaria y escrituracion. Estrategia por
conocimiento de mercado. Se pregunté disposicion de pago en entrevista y en
consideracion de las tarifas acogidas por el gremio de corredores en Chile (2%)

14 ROGER J. BEST. Establecimiento del precio con orientacidn al mercado. En su: Marketing estratégico, 4ta edicién.
Madrid, 2007. pp.247-279
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aumentando un delta de 5% por conocimiento experto y exclusivo: Comprador e
inmobiliaria 2,5%

5. Servicio de administracion y garantia de bienes. Estrategia por conocimiento de
mercado. Se consideran valores consultados en entrevista en profundidad.
Comision a cobrar: 10% del valor del arriendo. Valor promedio de arriendos en
Santiago $501.000"5.

Al cliente no le interesa el costo en primera instancia, su mayor preocupacion es resolver
el problema. Si el proceso completo resuelve este dolor, entonces el pago sera en funcion
a la valoracion positiva del servicio. Por esta razén, los cobros se aplicaran en las etapas
finales del proceso, tal como lo muestra la figura 33, posterior a la firma de la escritura en
notaria, con un sistema de pack:

Apostilla, traduce y

> Formaliza crédito > Pago Pack

firma promesa

* Paga comisién + Paga Pack traduccién y
+ Firmay paga pie * Paga gasto operacional + Firma en notaria escritura firmada: Preaprobacién USD 700
+ Solicita aprobacion de crédito y recibe propiedad * 2,5% valor venta

+ Firmay recibe pie * Delega responsabilidad , * Paga comisién 2,5%
al cliente * Firmay entrega escritura firmada

* Formaliza crédito

* Apostilla

* Recepcién documentos
+ Convenio bancario de
Formalizacién especializada

* Traduce y gestién de
apostilla

* Cobra comisiones por
escritura firmada

HOD 0@

Figura 33: etapa 3 del viaje del consumidor. Cobros. Elaboracion propia.

15 MARCONI, C.. Hasta $340 mil méas baratos: bajan los valores promedio de arriendo en la regidn metropolitana. La
tercera, 03 de abril 2023 [En linea]< https://www.latercera.com/pulso/noticia/hasta-340-mil-mas-baratos-bajan-los-
valores-promedio-de-arriendo-en-la-region-metropolitana/W4DEVLBPQNBKLIPTQ7RXD6NFIE/ > [ Consulta: abril
2023]
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Para el caso de la administracion de bienes, servicio aplicado al segmento de chilenos
que compran en Chile para capitalizar y generar ingresos por concepto de arriendos, los
cobros son aplicados mensualmente, tal como lo muestra la figura 34:

Administr > Evalta > ’ Reparos Pago
acién candidato P
* Solicita arrendatario * Pago mensual
10% mas iva, @
Plataforma +  Gestién de contratos * Entrega perfilesy * Entrega reportes * Genera informes * Cobro mensual
candidatos Mensuales de pagos Trimestrales de estado
y gastos de inmueble
* Preparael * Realiza inspecciones «+  Cobro por evento
inmueble Trimestrales al inmueble

Figura 34: etapa 4 del viaje del consumidor. Cobros. Elaboracion propia

Metodologia de Plataforma Digital

Considerando el cuadro de estrategia segun modelo Canvas de la figura numero 25, es
posible crear la siguiente tabla que identificara los flujos de valor dentro de la plataforma
digital, asi detectar los diferentes perfiles:

Ejes Valor recibido Valor recibido de | Valor para los | Valor para la | Cliente que | Perfil
plataforma otros clientes plataforma atrae
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Chileno en el | Propiedades a | Gestion digital; | Capacidad de | Pack gestion | Inmobiliaria Pagador
exterior la venta | acompafiamiento compra preventa usb primario
inversionista (inmobiliaria) experto  comercial, | promedio por | 700; comisién
operacional y post | USD 130.885 | gestion venta
venta; informacion | (inmobiliaria) 2,5%, promedio
transparente en todo usb 3272;
el proceso; servicio de
administracion de administracion
bienes. USD 64
Chileno en el | Propiedades a | Gestion digital; | Capacidad de | Pack gestion | Inmobiliaria Pagador
exterior uso | la venta | acompafiamiento compra preventa usb primario
familiar (inmobiliaria) experto  comercial, | promedio por | 700; comision
operacional y post | USD 130.885 | gestion venta
venta; informacion | (inmobiliaria) 2,5%, promedio
transparente en todo usb 3272;
el proceso; servicio de
administracion de administracion
bienes. USD 64
inmobiliarias Compra de | Demanda no | 60.000 Comisién gestién | Chileno en el | Pagador
inmuebles atendida de 427.000 | unidades en | venta 2,5%, | exterior que
promedio USD | chilenos en el | venta (chilenos | promedio USD | compra para
130.885 exterior en el exterior) 3272 invertir o fin
familiar
(chilenos en el
extranjero)
Comunidades Oportunidad e | Marketplace y | Potenciales Distribucion viral | Chileno en el | Endulzante
RRSS de | informacién de | transparencia en la | compradores del servicio exterior
chilenos en el | comprar un | informacién (inmobiliaria)
exterior, canales bien raiz en
de consulado y Chile

empresas de

viaje

Figura 35: flujos de valor para plataforma. Elaboracién propia
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Una vez completado el analisis previo, y conocidos los flujos de valor entre los perfiles,
es posible confeccionar el mapa de modelo de plataforma:

Mapa modelo de plataforma digital

Demanda no atendida de 427.000 chilenos en
el exterior

Gestion digital; acompafiamiento experto
comercial, operacional y post venta;
informacién transparente en todo el proceso;
administracién de bienes

I . Chilenos en el
Inmobiliarias MiCapital N Chile

exterior

Comision gestion venta 2,5%, promedio USD
3272

Distribucién viral del servicio

Pack gestion preventa USD 700; comision

gestion venta 2,5%, promedio USD 3272;
servicio de administracién USD 64

Marketplace y transparencia en la informacién

Comunidades RRSS de
chilenos en el exterior,

canales de consulado y
empresas de viaje

Figura 36: mapa modelo de plataforma

Amenazas emergentes y contexto de la propuesta de valor

Las empresas que incorporan tecnologia a sus procesos aumentan su productividad,
porque pueden controlar de manera mas eficiente sus procesos y reducir los tiempos de
ejecucion. Esta es la apuesta en la cual se fundamenta MiCapital N Chile, la cual convive
con la posibilidad de que cualquier falla tecnoldgica interrumpa el negocio, amenazando
la continuidad del proceso, al no poder cumplir su promesa de acompafnamiento durante
todo el proceso de compra de una propiedad de desde extranjero. Cualquier falla
tecnolégica en la cadena del flujo comunicacional y/u operacional, sentenciara la
velocidad en la respuesta comprometida. Este escenario es propicio para la aparicion de
la tecnologia de otros brdékeres con respaldo de marca, que ya se encuentran
posicionados en el mercado con plataformas tecnoldgicas especializadas y de renombre.

Las necesidades de los clientes estan cambiando ya que los clientes hoy son diferentes.
El consumidor de hoy utiliza la tecnologia por medio principalmente de los celulares
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moviles para acceder a la red. El cliente de hoy se encuentra informado, muchas veces
hiper informado debido a la facilidad de acceso a la informacién, sumado a una ansiosa
necesidad de comprar solo en un par de clics. La estrategia, en funcidn del tipo de cliente,
considera en la planificacién del proceso y en el corazon del negocio de la empresa, las
ideas de la importancia de la tecnologia, la informacion que se maneja y transmite, la
personalizacién de las necesidades y los tiempos de respuesta. Hoy en dia no existe
bréker, inmobiliaria o plataforma digital que entregue este servicio especializado, pero en
la medida que los testimonios de éxito comienzan a conocerse, sin duda apareceran
sustitutos o la amenaza de una feroz competencia ya posicionada en marca para atender
este segmento. En este sentido, el respaldo institucional, que es uno de los drivers clave
del negocio, sera concretado con un convenio directo entre MiCapital N Chile y
BancoEstado, para que las solicitudes de crédito sean atendidas por los ejecutivos de
centros hipotecarios o bien por cualquiera de las oficinas de la institucion a nivel nacional.
Otra linea de respaldo sera el convenio que tendra el bréker con diferentes inmobiliarias,
quienes en las entrevistas demostraron su interés de trabajar en conjunto.

Implicancias internas

Cada area al interior del broker tendra responsabilidades, costos y presupuestos
asociados.

La empresa tendra en su apice estratégico al Gerente General, fundador de la empresa,
quien tendra la direccidn estratégica a su cargo, junto con ser el gerente de marketing y
operaciones. Tendra una renta de USD 3000 durante el primer afo, los cuales se
incrementaran en 20% al tercer afilo, mas un bono de ventas mensual de 3% sobre la
comision de clientes e inmobiliarias.

Si bien la empresa plantea entregar un servicio online a través de la plataforma digital, se
contara también con una oficina fisica ubicada en la comuna de Providencia. Se proyecta
un espacio con arriendo mensual por USD 884. Luego, por espacio, se proyecta un
cambio a un lugar mas grande, con valor de arriendo mensual por USD 126316

Segun evaluacioén aplicada a cada implicancia por departamento, se resolvié externalizar
o bien internalizar dicha dimension. El resultado obtenido genera el siguiente
organigrama:

16 PORTALINMOBILIARIO.COM busqueda de oficina en providencia [en linea]
<https://www.portalinmobiliario.com/MLC-1334616793-oficina-en-arriendo-en-providencia-

JM#tposition=14&search layout=stack&type=item&tracking id=6752a57d-7662-4d0f-b2c5-beecbh7fa5739>
[Consulta abril 2023]
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MICAPITAL N CHILE. ...

Modelo de estructura organizacional

Gerente general
1. APICE ESTRATEGICO

Desarrollo ‘ 8
5. STAFF DE APOYO L . t Legal Contabilidad 4. STAFF ASESORIA
tecnoldgico, Tl ‘
i Marketing y 2. LINEA MEDIA
Operaciones

’ Ventas * Operaciones

Postventa

Figura 37: Organigrama empresa MiCapital N Chile. Cuadros en azul insourcing. Cuadros grises en outsourcing. Afios 1y 2.
Elaboracion propia

Community.

manager ' 3. NUCLEO DE OPERACIONES

Para el primer y segundo afo se espera una dotacién de 5 personas, y contar con los
servicios externalizados de 3 areas las cuales se reflejan en los cuadros grises (figura
37). Para el afio 3, se espera aumentar la dotacién interna a 8 personas (figura 38), y a
10 trabajadores en el afio cuatro, manteniendo las mismas areas externalizadas definidas

en el afo uno (figura 39):

MICAPITAL N CHILE. ...

Modelo de estructura organizacional

Gerente general
1. APICE ESTRATEGICO

Desarrollo ‘
5. STAFF DE APOYO o r Legal Contabilidad 4. STAFF ASESORIA
tecnoldgico, Tl
' Marketing y 2. LINEA MEDIA
Operaciones

Community.

manager ’ ' WSS *i Operaciones '* 3. NUCLEO DE OPERACIONES

Figura 38: Organigrama empresa MiCapital N Chile. Cuadros en azul insourcing. Cuadros grises en outsourcing. Afio 3. Elaboracion
propia
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MICAPITAL N CHILE. ..

Modelo de estructura organizacional

Gerente general
1. APICE ESTRATEGICO

Desarrollo
5. STAFF DE APOYO L . 4. STAFF ASESORIA
tecnoldgico, Tl
' Marketing y 2. LINEA MEDIA
Operaciones

manager * i Hlizs *i i oPeraCiones i" 3. NUCLEO DE OPERACIONES

Community

Figura 39: Organigrama empresa MiCapital N Chile. Cuadros en azul insourcing. Cuadros grises en outsourcing. Afios 4 y 5.
Elaboracion propia

Las responsabilidades, costos, presupuestos y las decisiones de externalizar o
internalizar, se justifican a continuacion.

Area Legal

Principales funciones:

o Evaluacién expedientes juridicos y técnicos cuando no hay banco intermediario
o Seguimiento en notaria cuando no hay banco intermediario

o Representacién de empresa en juicios laborales

o Constitucion, transformacion y modificacion de sociedades

o Redaccion de clausulas especiales

o Redaccion de poderes

o Redaccién de mandatos

o Estudios de titulo cuando no hay banco intermediario

o Auditoria laboral y previsional
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o Estudio de contratos de compraventa

La figura 40 justifica la decisién de externalizar el area legal considerando cinco criterios
de evaluacion. Esta herramienta fue creada por Charles Fine, profesor MIT Sloan School
of Management. Solo la alta importancia para el cliente respecto a temas legales es factor
de internalizar, pero el resto de los criterios le dan la razon al outsourcing. El negocio
debe legalizar antecedentes, pero con instituciones del pais de residencia y con
atribuciones del tratado de la Haya’.

Insourcing

Outsourcing

Importancia para el cliente

Arquitectura

Baja

Promedio Répido

Reloj tecnolégico Lento

Posicién competitiva

Desventaja

Equilibrio Ventaja

Capacidad de proveedores

Integrada

Figura 40. Criterios de evaluacion Outsourcing o insourcing Legal. Elaboracion propia

Presupuesto

Los servicios externalizados que prestara el abogado conversado tendran un costo
mensual inicial de USD 800 (valor acordado con abogado de la Universidad de Chile, Sr. Hanss
Bevensee, fono 9 9934 1308). En la medida que se necesite mayor disponibilidad y aumente
el flujo de operaciones y trabajadores, este valor se incrementara en los anos 3 y 4.

17 APOSTILLA.GOB.CL [en linea] < https://www.apostilla.gob.cl/apostilla/que-es-la-apostilla> [Consulta febrero
2023]
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Area de Marketing

Principales funciones

o Campafias pagadas

o MKT de contenido general y personalizado: txt, video, infografia, lives en RRSS,
podcast, Blogs, email marketing (dar a conocer el conocimiento experto del
negocio).

o Georeferenciacion: Google my business

o MKT multicanal: WSP, APP (movincube), notificaciones push, buscadores, manejo
y actualizacion de plataforma tecnolégica web, email, bancos, RRSS, radio,
inmobiliarias, consulados, catalogos, prensa.

o Reportes de mediciones con Google analitycs
o CRM
o Encargada departamento desarrollo de personas, comercial, MPV y de ventas

o Vinculacién comercial con las inmobiliarias y bancos

La figura 41 muestra como la importancia de la especializacién y la ventaja competitiva
obliga a decidir por el insourcing, al tratarse de un area clave y trascendental para el
negocio. El area de marketing es el corazén y motor comercial de la organizacion. Los
ejecutivos de venta son la cara visible con el cliente y lo acompafan y guian desde el
inicio hasta el final del proceso que termina con la firma de la escritura en la notaria.
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Outsourcing
Importancia para el cliente Baja
Reloj tecnolégico Lento Promedio
Posicion competitiva Desventaja Equilibrio

Capacidad de proveedores Muchos

Modular Integrada

Arquitectura

Figura 41. Criterios de evaluacion Outsourcing o insourcing MKT. Elaboracién propia

Detalle del capital humano, perfiles y costos monetarios para el negocio

El area de marketing contara con un gerente de marketing a cargo de las relaciones
comerciales y operacionales. Tendra a su cargo tres areas:

1.

Marketing: Para el primer afio a cargo de un community manager, con perfil técnico
profesional de las areas de las comunicaciones y marketing digital. Su renta bruta
mensual sera de USD 1000. El tercer afio su renta se incrementara en un 20% y se
agregara un bono mensual equivalente al 0,2% de la venta al cliente (valor extraido
de encuestas en profundidad a ejecutivos inmobiliarios). Para este mismo afo se
proyecta contratar a una persona mas.

Ventas: Para el primer afio a cargo de una ejecutiva de ventas, con perfil técnico
profesional en marketing y ventas. Su renta bruta mensual sera de USD 520'8, mas
una comisién de ventas del 0,4%. Para el afo tres se proyecta un aumento del sueldo
base en un 20%, y un incremento en la comision de venta de un 0,5%. Ademas, para
los afios tres y cuatro, se contratara un funcionario mas por cada afo.

Operaciones: Para el primer afio a cargo de un manager de operaciones, con perfil
técnico profesional del area logistica y operaciones. Su renta bruta mensual sera de
USD 1300. El tercer afo su renta se incrementara en un 30% y se agregara un bono
mensual equivalente al 0,1% de la venta al cliente mas inmobiliaria. Para este mismo
afno se proyecta contratar a una persona mas. El afio cuarto se agrega un nuevo
funcionario. Esta area estara a cargo del seguimiento y control de post venta, en
conjunto con la relacidon de las empresas externalizadas de reparaciones y garantias
a inmuebles.

Se considerara un fondo fijjo mensual para el plan comunicacional de campanas,
marketing de contenido y de multicanal por USD 2000. Este valor se considera al solicitar
cotizaciones con estas funciones a tres diferentes agencias de publicidad. Es un valor
adecuado considerando la agresividad con la que debe ingresar al mercado. Se proyecta

18 DIRECCION DEL TRABAJO, Sueldo base minimo segun ley 21.456 [en linea]
<https://www.dt.gob.cl/portal/1628/w3-article-60141.html> [Consulta abril 2023]
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un incremento del fondo en un 20% para el afio tres, y otro 20% adicional para el afio
cuatro.

Otro de los costos asociados al presupuesto de marketing son las regalias para
consolidar relaciones comerciales con socios estratégicos: ejecutivos bancarios,
inmobiliarias, notarios y consulados. Estas regalias dependeran de la ocasion y podrian
variar entre regalos y cenas. El monto estimado para el primer afio es de USD 300
mensuales, con incremento de 50% para el afio tres y un nuevo incremento de 50% para
el afo cuatro.

Finalmente se asocia un costo mensual de administracién (utiles de oficina, luz, internet,
agua, etc.) de USD 300 mensuales, con incremento de 50% para el afio tres y un nuevo
incremento de 50% para el afo cuatro.

Area de Tl

Principales funciones

o Desarrollo de plataforma digital

o Soporte, mantencién y actualizacion de la informacion y plataforma digital
o Soporte remoto con mesa de ayuda

o Soporte presencial

o Antivirus

o Gestion ancho de banda y VPN

o Hosting

o Correo corporativo

o Mantencion de pagina web

o Dominio web

o Dns

o NAS (respaldo local)

o Respaldo en la nube

o Seguridad del informacion con respaldo de servidores fisicos y virtuales

o Recuperacion de informacion frente a contingencias.
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Una de las caracteristicas y declaraciones de la propuesta de valor del negocio, es
otorgar el servicio por via de una plataforma tecnoldégica 100% online. Esta razén, mas el
analisis de los criterios de evaluacion de la figura 42, dan como resultado la importancia
con contar con esta area al interior de la empresa. Si bien existen muchos proveedores
que pueden entregar este servicio con una mejor posicion competitiva, o que es
tendencia y sefial para externalizar, el integrar la tecnologia y su origen en el ADN del
negocio es considerado clave para el logro del éxito de la empresa.

Outsourcing

Baja Alta

Importancia para el cliente

Reloj tecnolégico Lento Promedio Rapido
Posicién competitiva Desventaja Equilibrio Ventaja
Capacidad de proveedores Pocos

Arquitectura Integrada

Figura 42. Criterios de evaluacion Outsourcing o insourcing Tl. Elaboracion propia

Detalle del capital humano, perfiles y costos monetarios para el negocio

Como staff de apoyo al interior de la organizacién, con comunicacién directa con la
gerencia estratégica, se encuentra el manager desarrollador tecnolégico y de Tl, con un
perfil profesional de la ingenieria de la informatica. El primer afio se calcula con una renta
mensual de USD 1500. Para el tercer afio se proyecta un incremento del 20% mas una
comision mensual del 3% de la venta al cliente y la inmobiliaria.

Ademas, para la creacion de la plataforma tecnolégica, se considera una inversion inicial
de USD 8.000.

Area de Operaciones

Si el area de marketing es el corazén de la organizacion, operaciones es la sangre y el
cerebro que lo vitaliza. En los hombros de operaciones recaen muchas de las actividades
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a ejecutar que entregaran las soluciones a los dolores identificados y generara la
diferenciacion de rapidez senalada en la propuesta de valor declarada.

Las principales funciones son

@)

Contacto y vinculacion con clientes (reparos de antecedentes comerciales para
evaluacion; solucion de inquietudes, planificacion de cobros)

Contacto y vinculaciéon con inmobiliarias (coordina firmas de promesa, planifica
cobros)

Contacto y vinculacion con bancos (solicita pre aprobacién y formalizacion de
crédito del cliente)

Contacto y vinculacién con consulados
Contacto y vinculaciéon con notarios
Contacto y vinculacién con empresas externas de escrituracion

Encargada area de post venta: evaluacion de candidatos arrendatarios, genera
reportes de administracion, gestion empresa externa de garantias, atencion de
clientes.

Traducciones
Seguimiento de cobro

Seguimiento de tasaciones (realizado por entidad bancaria)

Siendo operaciones el cerebro y la sangre de la organizacién, sumado a los criterios de
evaluacion de la figura 43, la determinacion de usar el insourcing es evidente.

Importancia para el cliente

Capacidad de proveedores

Outsourcing

Baja Alta
Reloj tecnoldgico Lento Promedio Rapido
Posicion competitiva Desventaja Equilibrio Ventaja

Muchos

Arquitectura

Integrada

Figura
43. Criterios de evaluacion Outsourcing o insourcing Operaciones. Elaboracion propia
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El detalle del capital humano, perfiles y costos monetarios para el negocio del area de
operaciones, fueron abordados en el apartado de Marketing.

Area de Postventa

Esta seccion depende directamente del area de operaciones. Sus principales funciones
seran:

o Soporte de atencion por reparos en inmuebles
o Soporte de mantencion de inmuebles

o Soporte de administracion

Una de las apuestas de la declaracién de valor, es la administracion de bienes y la
garantia de ellos. Segun los criterios de evaluacion del profesor Charles Fine, la
importancia que otorga el cliente a esta area es alta, por lo tanto, deberia ser argumento
para insourcing. Sin embargo, como lo muestra la figura 44, el resto de los criterios le dan
la razén a la externalizacion, considerando como punto relevante que existe mucha
capacidad de proveedores de administracion, lo que influye en encontrar valores
convenientes a la baja. No se trabajara con corredores de propiedades ya que para el
analisis de mercado se proyecto el universo de propiedades nuevas, de esta manera, el
contacto directo es con los vendedores representados por los convenios inmobiliarios.

Outsourcing

Importancia para el cliente Baja
Reloj tecnolégico Lento Promedio Rapido
Posicién competitiva Desventaja Equilibrio Ventaja

Capacidad de proveedores

Arquitectura Integrada

Figura 44. Criterios de evaluacion Outsourcing o insourcing Postventa. Elaboracién propia
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Presupuesto

Dentro de los costos que se deben considerar, son los servicios de inspeccion, aseo y
reparacion de inmuebles. La empresa externa cotizada cobra una mensualidad de 0,5 UF
y asegura la inspeccion, reparo y aseo post uso de 5 propiedades (valor segun cotizacion
con empresa de servicios de post venta, Sr. Ulises Pérez, contador auditor, fono 9 9854

8498)

Area de contabilidad

Principales funciones

Remuneraciones

O

Control de ingresos

O

Reportes financieros y de contabilidad

O

Control y pago de impuestos

O

Esta area técnica es considerada como staff de asesoria, al igual que el area legal, ya
que no forma parte directa de la esencia del negocio. Se encargara de gestionar tramites
administrativos que no forman parte de los dolores del cliente. Por esta razén, mas la
evaluacion de la figura 45, se decide externalizar el servicio.

Outsourcing Insourcing

Importancia para el cliente Baja Alta

Reloj tecnolégico Lento Promedio Rapido
Posicién competitiva Desventaja Equilibrio Ventaja
Capacidad de proveedores Pocos

Arquitectura Integrada

Figura 45. Criterios de evaluacion Outsourcing o insourcing Finanzas. Elaboracién propia
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Presupuesto

La empresa externa cotizada para prestar el servicio tiene un valor de USD 700
mensuales (cotizado con la contadora.cl).

Plan financiero

Consideraciones

Se calculara en base a un flujo puro, sin endeudamiento, para comprender en mejor
medida la capacidad de la empresa de generar flujo de caja, sin acceder a beneficios
fiscales. Se consideraran los valores en USD de la tabla 46 para el calculo del flujo y una
tasa de impuesto del 27%

RENTA ABOGADO 800 INCREMENTO 30% INCREMENTO 20% INCREMENTO 20%
REGALIAS 300 INCREMENTO 50% INCREMENTO 50% INCREMENTO 50%
REM GTE MKT Y OPERACIONES 3000 20% S/B + BONO VENTA 3% TOTAL INCREMENTO 20% S/B INCREMENTO 20% S/B
REM BRUTA EJ MKT 520 20% S/B +1 CONTRATACION (+) 1 CONTRATACION

REM BRUTA COMMUNITY MANAGER 1000 20% +BONO VTA CLIENTE 0,2% + 1 CONTRATACION

REM MANAGER TI 1500 20% +BONO VTA 3% TOTAL

REM MANAGER OPERACIONES 1300 30% +BONO VTA0,1% TOTAL + 1 CONTRATACION INCREMENTO 20% S/B (+) 1 CONTRATACION

CAMPARNAS MKT 2000 INCREMENTO 20% INCREMENTO 20% INCREMENTO 20%
CONTABILIDAD 700 INCREMENTO 50%

ARRIENDO 884 1264

COSTOADM 300 INCREMENTO DE 50% INCREMENTO 50%

DEPRECIACION 142

COMIS EJ MKT X VENTA CLIENTE 0,40% 0,50%

Figura 46. Tabla resumen de costos por implicancias internas. Elaboracion propia

Célculo tasa de descuento

Rf: Tasa libre de riesgo: Se considera la tasa de bonos emitidos a cinco afios por el Banco
Central del afio 2022, correspondiente a un 7,5%"°.

Rm: Retorno esperado: IPSA 14,8%2°

19 BANCO CENTRAL, tasas de interés [en linea]

<https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP _TASA INTERES/MN TASA INTERES 09/TMS 15/T31>
[Consulta: septiembre 2022]

20 DATOS MACRO.COM, IPSA CHILE 2022 [en linea] < https://datosmacro.expansion.com/bolsa/chile> [Consulta:
mayo 2023]
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Beta: Coeficiente de riesgo para sector Real Estate en Chile: 0,6%?2' desapalancado

Se agrega una beta de riesgo de 3% para igualar el retorno esperado de mercado:

Ke

RF 7,5%|
Rm 14,8%
Beta 0,60
Ke (CAPM) 11,9%

Ke (CAPM) 11,9%)

Wacc

aporte capital propio 100%
Ke 11,9%
impuesto empresas 27%
deuda/ finaciamiento bancario 0%
tasa prestamo banco Kd 0,00%
Wacc 11,88%

B deriesgo adicional 3%|
Wacc 14,88%)|

Figura 47. Tabla calculo tasa de descuento. Elaboracion propia

Fuentes de ingreso: plan de ventas

Para una start Up con una dinamica de mercado marketplace, como es el caso de
MICAPITAL N CHILE, el resultado del crecimiento de usuarios, de demanda, se denota
por el crecimiento de la oferta??. Para Paul Graham??, famoso inversor de capital de riesgo
de Inglaterra y fundador de la empresa de capital semilla, una Start Up “es una empresa
disefiada para crecer rapidamente. Las Start Up son tan dificiles que no se puede sefnalar
a un lado y esperar tener éxito. Tienes que saber que el crecimiento es lo que buscas. La
buena noticia es que, si se obtiene crecimiento, todo lo demas tiende a encajar’.

Los porcentajes asociados a cada una de las etapas del funnel de ventas para el primer
afo presentado a continuacion, se enmarcan en un escenario conservador. Estos valores
fueron asociados a la experiencia extraida de Vilma Nunez, Ph. D., CEO del Grupo

21 DAMODARAN, betas by sector [en linea]

<https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html|> [Consulta: mayo 2023]

22 SEREBRISKY.COM, blog de Diego Serebrisky, Pensamientos sobre emprendimiento capital emprendedor [en linea]
< https://serebrisky.com/page/4/> [Consulta: septiembre 2022]

23 PAULGRAHAM.COM, Startup=Growth [en linea] <https://paulgraham.es/ensayos/startup-crecimiento.html>
[Consulta: Agosto 2022]
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Convierte Mas y Business Marketing Advisor. En su pagina de consultoria,
(vilmanunez.com) sefiala: “Si el ratio de conversion de la landing page de captacion es
menor de un 40%, estas por debajo a lo que necesitas”. El concepto de landing page, o
pagina de aterrizaje, se refiere a una pagina web que esta disefiada para convertir a sus
visitantes en leads, es decir, para intentar que la mayor parte de usuarios que accedan a
ella realicen la accién que se propone. El porcentaje adoptado para esta el primer afio
sera de un 20%, figura 49, un valor muy por debajo de las estimaciones de la profesional.
Esto debido a que MICAPITAL N CHILE es una empresa que recién esta naciendo, por
tanto el ascenso en la carrera de las ventas es mucho mas empinado.

Un reciente estudio de la empresa Unbounce?*, especializada en marketing digital, sobre
las pagina de aterrizaje y el interés creado, indica que la tasa de conversidén promedio es
de un 4%, y el promedio de accion de compra de las paginas de Real Estate es de un
2.6%.

MICAPITAL N CHILE, pretende llegar a esta tasa media de conversion en su tercer afo,
y al quinto lograr un 5%. El cuadro de la figura 48 muestra el calculo para la obtencion
del porcentaje de los primeros cinco afnos. Si bien se estima un crecimiento anual y
sostenido del 20% desde el afio 5 hasta el periodo 9, llegando al 10% de conversion
accidon de compra, el investigador plantea la hipétesis que, dado el poco conocimiento de
los ejecutivos bancarios y su baja capacidad de atencion demostrada en la investigacion,
la maduracion de crecimiento tendria su declive a partir del quinto afio, al no poder
responder a los clientes de manera Optima respecto a las limitaciones de las
formalizaciones bancarias.

afio 1 afio 2 afio 3 afo 4 afo 5 afo 6 afio 7 afio 8 afo 9
Objetivo
Conversion compra media de mercado 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6% 2,6%
(castigo por no conocimiento de marca) 1,1% 0,6% 0,1% 0,0% 0,0% 0% 0% 0% 0%
Conversién de accion de compra 1,5% 2,0% 2,5% 3,5% 5,0% 6,0% 7,2% 8,6% 10,4%

Figura 48. Proyeccién accion de compra en Chile. Elaboracién propia

El siguiente embudo de ventas y conversion de marketing digital, figura 49, fuente de la
catedra MBA Marketing digital profesor Emilio Polit, refleja el primer afio del segmento
chilenos en el exterior que desean comprar en Chile. Se considera como porcentaje de
accion de compra un 1,5%, manteniendo en un 100% la recomendacion, con una
proyeccion de alcanzar la media de mercado en el tercer afo, tal como se plantea en los
objetivos de la estrategia comunicacional. En el primer afo, solo un 40% del total del

24 UNBOUNCE.COM The unbounce conversiéon benchmark report [en linea] <https://unbounce.com/conversion-
benchmark-report/> [Consulta marzo 2023]
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mercado presta atencion al servicio, donde en cada etapa posterior disminuye la
conversion al siguiente paso.

CONVERSION DE COMPRA
PARA ANO 1

Mercado potencial de chilenos en el exterior: 427.095

Figura 49. Funnel de venta digital afio 1. Elaboracién propia

Para el afio 2 se proyecta un

-« aumento en la accién de compra
CONVERSION ANO 2 @ al 2%, lo que genera un
crecimiento de clientes e
Ingresos

Mercado potencial de chilenos en el exterior: 427.095

Figura 50. Funnel de venta digital afio 2. Elaboracién propia
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Desde el afio 3, producto del
aumento de conversién en
atractivo, se espera llegar a la
media ponderada del sector en
accién de compra.

CONVERSION ANO 3 @

Desde el afio 3 se enfoca el
esfuerzo en aumentar la etapa de
consideracién, de este modoel
flujo de clientes leads permitira
un mayor flujo en la etapa
posterior. Un 40% de landin page
es considerado aceptable.

ado pote! de chilenos en el exterior: 427.095

Figura 51. Funnel de venta digital afio 3. Elaboracién propia

Aumento de un 40% en accién
de compra para el afio 4.

CONVERSION ARO 4

Mercado pote nos en el exte:

Figura 52. Funnel de venta digital afio 4. Elaboracién propia

a N Aumento de un 45% en accién

( -m)w de compra para el afio 5.
e R
CONVERSION ANO 5 @

Mercado potencial de chilenos en el exterior: 427.095

Figura 53. Funnel de venta digital afio 5. Elaboracién propia
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Flujo de caja, VAN y TIR

Consideraciones

Segun la encuesta aplicada a chilenos en el exterior la distribucion de los intereses de
compra se repartia de la siguiente manera: un 54% utilizaria la propiedad para generar
arriendos. El 46% restante usaria la propiedad para fines familiares, sin intencion de
generar ingresos. De esta proporcion se calcula en un 50% del Q de venta como ingreso
por servicio de administracion. Si bien los chilenos en el exterior que no compran para
invertir también pueden optar por este servicio, se pretende realizar una estimacién mas
real, considerando que, segun datos recogidos de la entrevista, la tendencia es a dejar
en manos de familiares la administracion.

La relacion en el mercado entre oferta de casas y de departamentos es de 1:102°, por
este motivo se trabajara para efectos de calculos con el valor en UF de la mediana de
venta de departamentos (UF 2900).

Para crear el flujo de caja de los cinco periodos, se deben considerar los valores de los
diferentes servicios, figura 54, y proyectarlos con la venta esperada segun estimacién de
conversién de compra del embudo de ventas de cada afo presentado.

DETALLE DE INGRESOS VALOR USD
PACK TRADUCCION +PRE APROBACION COMERCIAL 700
COMISION CLIENTE POR GESTION 3.272 (2.5% de mediana valor dptos UF2900)
COMISION INMOBILERIA POR GESTION 3.272 (2.5% de mediana valor dptos UF2900)
SERVICIO DE ADMI N|STRAC|ON 64 (10% valor promedio arriendos en Stgo.*)

Figura 54. Cuadro de ingreso por servicios. *Valor promedio de arriendos en Santiago $501.000%. elaboracion propia

25 CAMARA CHILENA DE LA CONSTRUCCION. Informe inmobiliario en el gran Santiago — Septiembre 2022. [en linea]
Santiago de Chile, 2022.< https://cchc.cl/uploads/archivos/archivos/informe-41-2022-3-actividad-del-sector-
inmobiliario-del-gran-santiago.pdf> [consulta enero 2023]

26 MARCONI, C.. Hasta $340 mil méas baratos: bajan los valores promedio de arriendo en la regién metropolitana. La
tercera, 03 de abril 2023 [En linea]< https://www.latercera.com/pulso/noticia/hasta-340-mil-mas-baratos-bajan-los-
valores-promedio-de-arriendo-en-la-region-metropolitana/W4DEVLBPQNBKLIPTQ7RXD6NFIE/ > [ Consulta: abril
2023]
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Flujo de caja mensualizado primer afio:

QDEVENTA 0 0 1 2 3 3 2 2 2 2 1 3 21
INGRESOS (segiin fuentes)

pack traduccién +preaprobacion Comercial 700 1.400 2.100 2.100 1.400 1.400 1.400 1.400 11.900
Comision cliente por gestion 3.272 6.544 9.816 9.816 6.544 6.544 6.544 6.544 55.624
Comisién inmobiliaria por gestion 3.272 6.544. 9.816 9.816 6.544 6.544 6.544 6.544 55.624
Servicio deadministracion 32 9 192 288 352 416 480 sa4 7 544
Total ingresos 7.276 14.584 21.924 22.020 14.840 14.904 14.968 15.032  123.692
EGRESOS

Abogado 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 800 9.600
Campafias MKT 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000 24.000
Regalias 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
Remuneracion bruta Gerente MKTy Operaciones 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 3.000 36.000
Remuneracion bruta Ejecutiva 1 MKT 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 520 6.240
Promedio bruto comision Ejecutiva 1 - - - - 524 1.047 1571 1571 1.047 1.047 1.047 1.047 8.900
Community manager 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 1.000 12.000
Remuneracion manager Ti 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500 18.000
Manager de operaciones 1.300 1300 1300 1.300 1.300 1300 1300 1.300 1300 1.300 1.300 1300 15.600
Mensualidad garantias de post venta - - 23 23 23 23 23 23 23 46 26 46 299
Servicio externalizado de- 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 8.400
Total costos de operacién 11.120 11.120 11.143 11.143 11.667 12.190 12.714 12.714 12.190 12.213 12.213 12213 142.639
UTILIDAD DE OPERACION 11120 - 11120 - 11.143 - 11.143 - 4391 2.394 9.210 9.306 2.650 2,691 2755 2819 - 18.947
(JArriendo 2.652 884 884 884 884 884 884 884 884 884 884 884 12.376
(-)Costos de adminsitracion (luz,internet, ttiles) 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
(-)Depreciacion lineal 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 1.704
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO 14.214 - 12.446 - 12.469 - 12.469 - 5.717 1.068 7.884 7.980 1324 1365 1.429 1.493 - 36.627
Impuesto a la renta 288 2.129 2.155 357 369 386 403 -
Utilidades después de impuesto 14214 - 12.446 - 12.469 - 12.469 - 5.717 780 5.756 5.826 966 996 1.043 1.090 - 36.627
+Depreciacion 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 1827 1704
FLUJO DE CAJA PRIVADO NETO 14.072 - 12304 - 12327 - 12327 - 5.575 922 5.898 5.968 1.108 1138 1.185 1232 - 34923
Flujo 26376 - 38.703 - 51.030 - 56.605 - 55.683 - 49.785 - 43.818 - 42.709 - 41571 - 40386 - 39.154

Figura 55: flujo de caja primer afio. Elaboracion propia.

El flujo de caja mensualizado del primer afio muestra como las ventas se generan en el
mes 3 (Q de venta), pero como la politica de la empresa es cobrar al finalizar el proceso,
contra la firma de la escritura en notaria, los ingresos por venta se reflejan recién pasados
los 60 dias. Durante los meses sin venta, los costos permanecen y se proyecta el maximo
déficit acumulado (USD -57.315), el cual representa el capital de trabajo calculado en la

figura 56:

CAPITAL DE TRABAJO ene-24| feb-24) mar-24 abr-24 may-24 jun-24 jul-24 ago-24 sept-24 oct-24] nov-24| dic-24
Total Ingresos - - - 7.276 14.584 21.924 22.020 14.840 14.904 14.968 15.032
Total Egresos 14214 12446 12469 12469 12993 13516 14040 14040 13516 13539 13539 13539
flujo efectivo -14214 -12446 -12469 -12469 5717 1068 7884 7980 1324 1365 1429 1493
flujo afectivo acumulado -26660 -39129 -51598 ESHSIS) -56247 -48362 -40382 -39058 -37693 -36264 -34771]

Otras implicancias, se refieren a la inversion

siguiente tabla:

Figura 56. Célculo capital de trabajo.

Elaboracion propia

INVERSION VALOR USD

Desarrollo APP 8.000
Capital de trabajo 57.315
Inicio legal 500
Computadores 5.400
Telefonos celulares 5.000
Muebles Oficina 5.000
TOTAL 81.215

inicial del periodo

Figura 57. Detalle de inversién periodo cero. Elaboracién propia
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En el capital de trabajo se encuentra el presupuesto de marketing inicial, el cual asciende
para los primeros tres meses a USD 6.000. Se asume una depreciacion lineal para los
activos fijos. El cobro de impuestos se considera a partir del siguiente periodo de utilidad
positiva acumulada.

Flujo de caja puro anualizado, VAN y TIR para 5 periodos

| | | | |

17 29 53 83 136
INGRESOS (segun fuentes)
pack traduccién + preaprobacion Comercial 11.900 20.300 37.100 58.100 95.200
Comision cliente por gestion 55.624 94.888 173.416 271.576 444,992
Comisién inmobiliaria por gestion 55.624 94.888 173.416 271.576 444,992
Servicio de administracion 544 1.504 3.200 5.856 10.208
Total ingresos F 123692 F 2115807 387132 F 607108 ¥  995.392
EGRESOS
Abogado 9.600 9.600 12.480 14.976 17.971
Campafias MKT 24.000 24.000 28.800 34.560 41.472
Regalias 3.600 3.600 5.400 8.100 12.150
Remuneracion bruta Gerente MKTy Operaciones 36.000 36.000 53.605 63.095 65.777
Remuneracion bruta Ejecutiva MKT 6.240 6.240 14.976 22.464 22.464
Promedio bruto comisién Ejecutiva 8.900 15.183 69.369 162.952 225.777
Community manager 12.000 12.000 42.674 59.167 67.544
Remuneracion manager Tl 18.000 18.000 32.005 37.895 44.177
Manager de operaciones 15.600 15.600 40.907 73.551 73.761
Mensualidad garantias de post venta 299 966 1.992 3.000 3.000
Servicio externalizado de contabilidad 8.400 8.400 8.400 12.600 12.600
Total costos de operacion 142.639 149.589 310.608 492.359 586.691
UTILIDAD DE OPERACION - 18.947 61.991 76.524 114.749 408.701
(-)Arriendo 12.376 10.608 10.608 15.168 15.168
(-)Costos de adminsitracion (luz,internet, Utiles) 3.600 3.600 5.400 8.100 8.100
(-)Depreciacion lineal 1.704 1.704 1.704 1.704 1.704
(-) Pérdida del ejercicio anterior - 34.923
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO = 36.627 e 11.156 58.812 89.777 383.729
Impuesto a la renta 18.892 24.240 103.607
Utilidades después de impuesto - 36.627 11.156 39.921 65.537 280.122
(+) Pérdida del ejercicio anterior 34.923
+Depreciacion 1.704 1.704 1.704 1.704 1.704
FLUJODE CAJA - 34923 F 47.783 41.625 67.241 281.826
(-) Inversién de activo fijo - 15.400
(-) Cap de trabajo - 57.315
(-) desarrollo plataforma - 8.000
(-) Inicio legal - 500
(+) Recuperacion capital de trabajo 57.315
(+) Valor residual 615.273
FLUJO DE CAJA PRIVADO NETO - 81.215 - 34.923 47.783 41.625 67.241 954.413

Figura 58: flujo de caja para 5 periodos. Elaboracién propia
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10 - 81.215
fl - 34,923
f2 47.783
3 41.625
f4 67.241
5 954.413
TASA DE DESCUENTO 14,88%

Figura 59. Caélculo de VAN y TIR. Elaboracién propia

Analisis de sensibilidad por baja de ingresos y aumento de egresos.

INGRESOS
0% -5% -10% -15% -20% -25% -30% -35% -40% -41% -42%
$467.649 $410.601 $353.554 $296.507 $239.459 $182.412 $125.365 $68.317 $11.270 -$139 -$11.549
$421.574 $364.527 $307.479 $250.432 $193.385 $136.337 $79.290 $22.243 -$34.805 -$46.214 -$57.624
$375.499 $318.452 $261.404 $204.357 $147.310 $90.262 $33.215 -$23.832 -$80.879 -$92.289  -$103.698
$329.424 $272.377 $215.330 $158.282 $101.235 $44.188 -$12.860 -$69.907 -$126.954 -$138.364  -$149.773
$283.350 $226.302 $169.255 $112.208 $55.160 -$1.887 -$58.934 -$115.982 -$173.029 -$184.439  -$195.848
$237.275 $180.227 $123.180 $66.133 $9.085 -$47.962 -$105.009 -$162.057 -$219.104 -$230.513  -$241.923
$191.200 $134.153 $77.105 $20.058 -$36.989 -$94.037 -$151.084 -$208.131 -$265.179 -$276.588  -5287.998
$145.125 $88.078 $31.031 -$26.017 -583.064 -$140.111 -$197.159 -$254.206 -$311.253 -$322.663  -$334.072
$99.050 $42.003 -$15.044 -$72.092 -$129.139 -$186.186 -$243.234 -$300.281 -$357.328 -$368.738  -5380.147
$52.976 -$4.072 -$61.119 -$118.166 -$175.214 -$232.261 -$289.308 -$346.356 -$403.403 -$414.812 -$426.222
$6.901 -$50.147 -$107.194 -$164.241 -$221.288 -$278.336 -$335.383 -$392.430 -$449.478 -$460.887 -$472.297
-$2.314 -$59.361 -$116.409 -$173.456 -$230.503 -$287.551 -$344.598 -$401.645 -$458.693 -$470.102 -$481.512
-$11.529 -$68.576 -$125.624 -$182.671 -$239.718 -$296.766 -$353.813 -$410.860 -$467.908 -$479.317 -$490.727
Figura 60. Analisis de sensibilidad. Elaboracion propia

tasa de descuento 14,88%

Tir 15%

VAN S0

Figura 61. Calculo VAN y TIR con precio valor minimo de servicio alcanzando valor VAN mas cercano a cero.

El valor minimo de tarifa calculado (figura 61), manteniendo los niveles de venta
proyectados, equivaldria a cobrar un 2,4% de comision total entre las partes, cliente mas
inmobiliaria, eliminar la tarifa de administracién y mantener el servicio pack en 700 USD.
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Conclusiones

El fujo de caja para los 5 afios muestra un escenario optimista, aun cuando es muy
posible que los niveles de ingreso sean mayores, considerando que este es un servicio
que nadie entrega. El valor residual estimado se considera como el valor descontado del
valor de la empresa, con g de 3%, considerando el flujo del periodo 5. El resultado es el
doble de la utilidad del ultimo periodo, que se dispara en comparacion con los ingresos
de los afios anteriores. Esto debido a la estimacion del aumento de accion de compra al
5% (donde la media del sector es 2,6%). El analisis de sensibilidad de la tabla 60, muestra
como un aumento de costos y una rebaja en las ventas no altera drasticamente la
rentabilidad reflejada en el calculo del VAN. El valor actual neto del plan es de USD
467.649, lo cual indica se espera que el proyecto genere un exceso de esta cantidad por
encima de su costo de capital o tasa de descuento. Con una TIR del 69,39%, el proyecto
esta generando un retorno significativamente mayor que la tasa de descuento calculada
en un 14,88%, lo que sugiere un fuerte rendimiento de la inversion.

El hecho que la TIR sea significativamente mayor que la tasa de descuento sugiere que
el proyecto tiene un margen de seguridad considerable. Significa que incluso si el
rendimiento del proyecto es menor de lo esperado, todavia tiene una alta probabilidad de
superar la tasa de descuento y generar un VAN positivo. Esto se aprecia claramente en
el analisis de sensibilidad de la figura 60.

Bajo las condiciones evaluadas, es posible concluir entonces que el proyecto si es factible
técnica, estratégica y econdmicamente.

¢ Existe una intencion de compra por parte de los chilenos que viven en el exterior?. La
encuesta aplicada sefala que mas del 80% entrevistado si tiene una intencién de comprar
o invertir en propiedades en Chile, pero en casi la totalidad de la muestra se descubre
también que tampoco conocen un intermediario que genere conciencia de la necesidad,
consideracion del servicio y acompafie y guie la materializacion de la compra. Toda la
informacion recogida apunta a que existe una gran oportunidad no desarrollada de
entregar un servicio broker que asesore, acerque y optimice la inversion chilena residente
en el exterior a proyectos inmobiliarios en Chile. Por el mundo hay mas de un millén de
compatriotas repartidos en diferentes continentes, los que se reducen a un poco menos
de quinientos mil, al buscar el segmento objetivo que podria ser sujeto a crédito
hipotecario. Son miles de millones de dblares anuales que estan en el mercado y no estan
siendo atendidos. Por lo tanto, también es un servicio atractivo para las inmobiliarias y
su crecimiento de ventas.

Es un servicio lleno de oportunidades. Existe un desconocimiento, poca transparencia y
desinformacion generalizada del proceso por parte de todos los actores que intervienen.
No todos los bancos tienen el producto para atender solicitudes hipotecarias de clientes
chilenos que provienen del extranjero. Los pocos bancos que si lo tienen, no cuentan con
areas especializadas para este segmento. Existe la promesa de atencion, pero el
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desconocimiento generalizado entrampa las operaciones. Tampoco los ejecutivos
bancarios, ni de los brokeres, ni de las inmobiliarias manejan la informacion del proceso
comercial ni operacional de manera experta, lo que afecta la transparencia, el
conocimiento y el respaldo exigido por los clientes residentes fuera del pais. Al no existir
la conciencia desde las inmobiliarias de este mercado, tampoco existe la publicidad, ni
campanas de ofertas que atraigan la atencion e inversion de los posibles clientes chilenos
residentes en el extranjero. La fuerte estrategia de marketing y tecnologia de los brékeres
lideres en el pais, como a nivel regional, tampoco han puesto sus ojos en este mercado,
por tanto, la digitalizacion es un campo aun no experimentado para este negocio. Por otra
parte, al no existir este grupo inversor en el radar de los grandes brokeres, tampoco se
puede hablar de un servicio especializado de post venta enfocado en este segmento, con
todas las garantias que estas ofrecen actualmente por los servicios de administracion de
propiedades.

Sin duda, es posible concluir que, si la estrategia desarrollada en este plan resuelve
todas, o la mayoria, de las diferentes etapas del proceso de compra de propiedades y
administracion de bienes entre chilenos en el exterior y las inmobiliarias, y que ademas
pueda entregar una inmejorable experiencia aplicando conocimiento experto, con
respaldo institucional, transparencia del proceso y soluciones tecnoldgicas que mejoren
el servicio, se llevara una gran parte de la torta aun sin descubrir.
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Anexos

Anexo A:

Caracterizacion del entrevistado. Tabla de distribucion de ingresos. Informe encuesta
Qualtrics

1 Menor a USD 2000 10
2 Entre USD 2000 y 3000 16
3 Entre USD 3000 y 5000 12
4 Sobre USD 5000 6
44
Anexo B:

Caracterizacion del entrevistado. Tabla de distribucion de edades encuestados. Informe
encuesta Qualtrics

1 Entre 20 y 29 afios 1
2 Entre 30y 39 afios 25
3 Entre 40 y 49 afios 9
4  Entre S0y 59 afios 3
5 Mas de 60 afios 6

44
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Anexo C:

Caracterizacion del entrevistado. Tabla de distribucion formacion académica de los
encuestados. Informe encuesta Qualtrics

1 Estudios medios 3
2 Estudios superiores técnicos 9
3 Estudios superiores universitarios 19

4 Post grado 13

Anexo D:

Preguntas encuesta

Q1 - ;Alguna vez ha pensado o deseado comprar una propiedad en Chile, en su
condicion de chileno residente en el extranjero?

Q2 - Conoce algun broker inmobiliario, corredor de propiedades que realice el servicio de
compra de propiedades en Chile, para chilenos que residen en el extranjero?

Q3 - Si su respuesta anterior fue afirmativa, favor sefale el nombre de los bréker,
corredores o real estate que conoce y que prestan el servicio de venta de propiedades
en Chile para chilenos que residen en el extranjero.

Q7 - Ordene en grado de importancia lo que espera de un servicio de venta de
propiedades en Chile para chilenos en el extranjero

Que sea economico /Que sea rapido y claro /Que sea amigable con el medio ambiente y
use la tecnologia /Que sea liderado por expertos que entreguen una atencion de calidad
/ Que entrega seguridad

Q8 - Qué otras cosas no identificadas en los atributos anteriores usted agregaria como

importantes en el servicio de venta de propiedades en Chile para chilenos en el
extranjero?
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Q9 - Qué tan atractivo le parece un broker inmobiliario profesionalizado con una
plataforma virtual para chilenos en el exterior, que deseen comprar una propiedad en
Chile?

Q10 - Conoce los proyectos de eficiencia energética y sus beneficios en costos?

Q11 - De los brokeres o corredores de propiedades en Chile que conoce y que prestan
el servicio de venta de propiedades en Chile para chilenos en el extranjero, evalue los
siguientes atributos, siendo 100 el 6ptimo valor de conformidad:

Q12 - Conoce el proceso de compra de un bien raiz desde el extranjero?

Q13 - Quién decide el proceso de compra?

Q14 - Estaria dispuesto a pagar un porcentaje adicional en el servicio del broker
inmobiliario, si el producto ofrecido le entrega rebajas en tasas de interés bancaria y
consumo eléctrico? (Producto sustentable)

Q15 - Qué valor esta dispuesto a pagar por un servicio de broker inmobiliario de
inmuebles en Chile para chilenos en el extranjero y que sobre cumpla sus expectativas?

Q16 - En una posible compra, cual seria el destino de la propiedad?
Q17 - Cual es su nivel de estudios académicos?

Q18 - En qué rango se encuentra su edad?

Q19 - Cual es su nivel de ingresos mensuales?

Q20 - Cual es su pais de residencia actual?
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Anexo E.

Simulacion de crédito hipotecario

a BancoEstado

Datos del Cliente

Simulador de Crédito Hipotecario
Miercoles, 15 Marzo 2023

Sr.(s)
CRISTIAN SAMUEL BRIONES CISTERNAS.
Ejecutivo BRIONES CISTERNAS CRISTIAN SAMUEL

R.U.T.
15.328.851-8

Sucursal STGO. PRINCIPAL

Datos Basicos de la Simulaciéon

ipo Crédito

Destino del Crédito Vivienda
Iternativa Monto Monto Credito
ubsidio Sin Subsidio

Max. Financiamiento Hip. 80%

Financiamiento Hipotecario 80%

Monto total deuda pensién de 0
limentos (UF)
alor cuota total deuda pensién

e alimentos (UF) 0
NUamero total de cuotas 0
mpagas
Tasa Fija-Preferencial
Tipo de Propiedad Depto

Eegunda Vivienda

egunda Vivienda

MH 80 CONVENIO INMOBILIARIA 2DA VIVIENDA FEBRERO 2023

Moneda

Fecha U.F.

Valor U.F.($)

Monto Propiedad (UF)

Monto Crédito Hipotecario (UF)
Monto total deuda pension de
alimentos ($)

Valor cuota total deuda pensién
de alimentos ($)

Comision
Impuesto al Mutuo

Estado Propiedad

U.F.
15/03/2023
35593,86
2.900
2.320

0

0

Sin Comision
4,64 UF

Nueva

Iseguros Incluidos

iGastos operacionales asociados al crédito (*)

COLECTIVO INCENDIO SISMO AL EDIFICIO NO SUBSIDIADO IConservador de Bienes Raices 20 UF
COLECTIVO SEGURO DESGRAVAMEN HIPOTECARIO (1) scrituracion 2,7 UF
studio de Titulos 0 UF
astos Notariales 2,5 UF
ervicio de Inscripcion CBR 0 UF
asacion 2,25 UF
otal Gastos Operacionales 27,45 UF
Cuadro Resumen de Dividendos
Plazo de duracién del contrato 20 Afios|
Tasa Final (%) 4,10
Carga Anual Equivalente (%) 4,85
Cuota Contado 20.644.439
Monto Préstamo Calculado 82.577.755
Costo Total del Crédito ( U.F.) 3.622,295
Valor Garantia 103.222.194
Renta Minima Liquida Requerida 2.005.959
Seguros
Colectivo Incendio Sismo Al Edificio No Subsidiado (U.F.) 0,863910
Colectivo Seguro Desgravamen Hipotecario (1) (U.F.) 0,245920
Dividendo
Valor Dividendo (U.F.) 14,089219
Dividendo + Seguros (U.F.) 15,199049
Total Dividendo ($) 540.993




Anexo F:

Tabla Benchmarking posibles competidores

Antigliedad

Propuesta de valor

Canales digitales

Dificultad de navegacion

Convenios

Conciencia del medio ambiente

Explica como cobra?

Informacién de contacto y politicas

Soporte en linea /APP

Opciones de comentarios y
comunidad

Servicios ofrecidos

Educacion, clases, workshop

Presencia en medios

100% on line
100% gratis
Canal inversionista

Plataforma Web
Canal YouTube
Instagram / Facebook

Sencilla

Market place. Santiago y regiones

No

Si, cobra solo a la inmobilaria y no al
‘comprador

Si,

Si, con acceso personal. Especializado.
Sin APP

Si

Programa de inversién y
administracién .
Asesoria crediticia

Si, clases , médulos y workshop

TV abierta, radio, prensa on line ,
noticieros, RRSS

8afios

Propuesta de inversién consciente
Atencién presencial

Plataforma Web
Canal YouTube
Instagram / Facebook

Sencillo. Muy superficial

Actualmente 3 inmobilarias en
convenio

Si

No

Si

Si, con acceso personal . WSP.
Sin APP

No

Administracién
Asesora financiera
Gestion de créditos

No

100% on line
Arrienda, compra ,vende

Plataforma Web
Canal YouTube
Instagram / Facebook
APP

Sencilla. Muy interactiva

Market place. Santiago y regiones
No

No

Si

Si. Blog de experiencia

Arriendo, compra, venta y asesoria
financiera . Convenio BCI

Si, convenio con plataforma

Market place asociado con unicornio
mercado libre

Plataforma Web
Instagram / Facebook
APP mercado libre

Sencilla . Con mucha oferta

Market place. Santiago y regiones

Si, confuso por lo impersonal

Solo con acceso

Venta, arriendo . Convenio Scotiabank

Si, secciones con consejos

Prensa y publicidad on line

69

TV abierta, radio, prensa on line ,
noticieros

o I_

100% digital Y gratis al comprador
convenio con 30 inmobiliarias

Plataforma Web
Canal YouTube
Instagram / Facebook

Muy sencilla y directa

Market place. Santiago y regiones

No

Si, cobra solo a la inmobilaria y no al
ccomprador

Si. Mucho link quiero agendar

Sin acceso. Comunicacién
personalizada

No

Compra de bienes para invertiry
capitalizar. En algunos casos generar
ingreso

No

TV abierta, radio, prensa on line,,
noticieros, RRSS



Anexo G.

Desarrollo de

préstamo bancario a 5 afos. Valores referenciales aportados por

BancoEstado.
periordo cuotas interes amortizacion [saldo
0 1.303 50000
1 1.303 800 503 49.497
flujo de deuda por prestamo 2 1.303 792 511 48.987
3 1.303 784 519 48.468
valor 50.000 4 1.303 775 527 47.941
interes anual 19,2% 5 1.303 767 535 47.406
interes mensual 1,6% 6 1.303 758 544 46.862
tiempo en afos 5 7 1.303 750 553 46.309
n meses 60 8 1.303 741 562 45.747
cuota 1.302,54 9 1.303 732 571 45.177
10 1.303 723 580 44.597
11 1.303 714 589 44.008
12 1.303 704 598 43.409
13 1.303 695 608 42.802
14 1.303 685 618 42.184
15 1.303 675 628 41.556
16 1.303 665 638 40.919
17 1.303 655 648 40.271
18 1.303 644 658 39.612
19 1.303 634 669 38.944
20 1.303 623 679 38.264
21 1.303 612 690 37.574
22 1.303 601 701 36.873
23 1.303 590 713 36.160
24 1.303 579 724 35.436
25 1.303 567 736 34.701
26 1.303 555 747 33.953
27 1.303 543 759 33.194
28 1.303 531 771 32.422
29 1.303 519 784 31.639
30 1.303 506 796 30.842
31 1.303 493 809 30.033
32 1.303 481 822 29.211
33 1.303 467 835 28.376
34 1.303 454 849 27.528
35 1.303 440 862 26.666
36 1.303 427 876 25.790
37 1.303 413 890 24.900
38 1.303 398 904 23.996
39 1.303 384 919 23.077
40 1.303 369 933 22.144
41 1.303 354 948 21.195
42 1.303 339 963 20.232
43 1.303 324 979 19.253
44 1.303 308 994 18.259
45 1.303 292 1.010 17.248
46 1.303 276 1.027 16.222
47 1.303 260 1.043 15.179
48 1.303 243 1.060 14.119
49 1.303 226 1.077 13.042
50 1.303 209 1.094 11.949
51 1.303 191 1.111 10.837
52 1.303 173 1.129 9.708
53 1.303 155 1.147 8.561
54 1.303 137 1.166 7.395
55 1.303 118 1.184 6.211
56 1.303 99 1.203 5.008
57 1.303 80 1.222 3.785
58 1.303 61 1.242 2.543
59 3 41 1.262 1.282
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interesafio 1
9.040

interes afio 2
7.657

interesafio 3
5.984

interesafio 4
3.960

amortizacion afio 1
6.591

amortizacion afio 2
7.973

amortizacion afio 3
9.646

amortizacién afio 4
11.671



Anexo H

Evaluacion financiera con Deuda/Equity 60/40

|

Ke

RF 7,5%
Rm 14,8%
Beta 1,24
Ke (CAPM) 16,6%
Ke (CAPM) 16,6%
Wacc

aporte capital propio 41%
Ke 16,6%
impuesto empresas 25%
deuda/ finaciamiento bancario 59%
tasa prestamo banco Kd 19,20%
Wacc 15,26%
B deriesgo adicional 0%
Wacc 15,26%

Calculo tasa de descuento

KD
16,50%
16,50%
17,00%
17,50%
18,00%
18,50%
19,00%
19,50%
20,00%
20,50%

W DEUDA

0%
10%
20%
30%
40%
50%
60%
70%
80%
90%

beta desapalancado 0,6

1

1-tasaimpuesto (25%) 0,75

Deuda $  50.000

Equity $ 35.133

BETA APALANCADO 1,24

Calculo beta apalancado
|
W EQUITY D/E KD after tax BL

100% 0,00 12,38%
90% 0,11 12,38%
80% 0,25 12,75%
70% 0,43 13,13%
60% 0,67 13,50%
50% 1,00 13,88%
40% 1,50 14,25%
30% 2,33 14,63%
20% 4,00 15,00%
10% 9,00 15,38%

Estructura de deuda/capital
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0,60
0,65
0,71
0,79
0,90
1,05
1,28
1,65
2,40
4,65

Ke CAPM
11,9%
12,2%
12,7%
13,3%
14,1%
15,2%
16,8%
19,5%
25,0%
41,4%

WACC
11,88%
12,26%
12,71%
13,24%
13,84%
14,52%
15,27%
16,10%
17,00%
17,98%



10 - 83.605
f1 - 34.624
7 41.118
3 63.436
4 190.738
5 1.155.032

VAN

TIR
TASA DE DESCUENTO

VAN y TIR con deuda
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