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El proyecto de memoria consiste en la evaluacién técnica-econémica de un
proyecto inmobiliario de oficinas en la comuna de Lo Barnechea para la empresa
Socovesa, especificamente en el area de desarrollos comerciales. A la empresa se le
ofrecié un terreno especifico en la comuna de Lo Barnechea, que a la fecha no se ha
adjudicado, donde podria desarrollar un nuevo proyecto, y pretende estudiar si es
conveniente o0 no.

Este informe aborda en una primera instancia un estudio técnico en el que se
examinan los usos de suelo y normas especificas de las zonas de la comuna, se
estudia el mercado general de oficinas especificamente los tipos oficinas y los indices
de mercado tales como produccion, absorcion y vacancia de los ultimos afios, ademas
de un andlisis de la demanda, de la oferta y de los clientes.

En una segunda etapa se realizan encuestas y entrevistas para determinar los
atributos que mas valoran los clientes, de tal manera de poder definir el disefio del
producto a ofrecer, basado en criterios como la demanda anual en la comuna,
resultados del analisis de valoracion de los atributos, andlisis del plano regulador,
disponibilidad de terrenos y costos asociados a cada atributo. Luego de un analisis en
gue se utilizaron los criterios anteriormente mencionados, se concluye que el edificio de
oficinas debe estar ubicado en Avenida La Dehesa, la superficie de metros cuadrados
Utiles de oficinas y locales comerciales debe ser 8.262 y 1.944 m2 respectivamente,
distribuidos en 143 oficinas y 8 locales comerciales, la altura del edificio debe ser de 8
pisos ademas de 4 subterraneos y por ultimo debe poseer 378 estacionamientos y 321
bodegas.

En una tercera etapa se propone una estrategia comercial, la que esta
compuesta por un plan de financiamiento, un plan de ventas y un plan de marketing.
Con la estrategia comercial definida se calculan los flujos del proyecto, se realiza la
evaluacion econdmica y se hace un andlisis de sensibilidad para distintos escenarios
de variables importantes como el precio, costos de construccion y velocidad de venta.

Finalmente se concluye que si es conveniente invertir en el proyecto puesto que
existe un mercado al cual ofrecer el producto, hay ubicaciones atractivas y
técnicamente factibles donde desarrollar el proyecto inmobiliario y por dltimo los
indicadores econdmicos como VAN y TIR demuestran que es econdmicamente factible
el desarrollo del proyecto dado los flujos esperados de éste.
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1. Antecedentes Generales

En relacion a los ultimos afios de la economia chilena y el mercado inmobiliario
de oficinas puede decirse, que de acuerdo a los balances presentados por el INE,
BCCh y el Ministerio de Hacienda, la economia chilena registra el 2012 un crecimiento
anual de 5,6%, finalizando el afio como uno de los paises con mejor rendimiento de la
regién. Con una inflacién controlada, la variacion del IPC de Marzo registra un 0,4% vy
un 1,5% en 12 meses. La tasa de desocupacién a Diciembre 2012- Febrero 2013
marcé un 6,2%. Dado el sélido desempefio del pais, el BCCh proyecta un crecimiento
para el 2013 de entre 4,5y 5,5% impulsado por las inversiones y el consumo privado.
La recuperacion de la economia mundial ha generado un impulso positivo sobre los
mercados internacionales, registrando una lenta recuperacion en las economias mas
afectadas como la europea y una mayor reactivacion en mercados como Japon, EEUU
y China.

El mercado de oficinas en Santiago ha llegado a ser un atractivo negocio para

las grandes y medianas constructoras del pais, debido a la creciente demanda y en
consecuencia los altos precios a los que han llegado este tipo de inmuebles.
En los ultimos 8 afios la produccién en el Gran Santiago ha estado por sobre los
100.000 metros cuadrados, con excepcion del afio 2008 producto de la crisis
“subprime”, afio en el cual la produccién fue de 85.000 metros cuadrados. También es
importante mencionar el peak de produccion que ocurrio en el afio 2010, principalmente
por 2 motivos, el término de la crisis econémica mundial y la reconstruccién después
del terremoto ocurrido en febrero de 2010.

La gran cantidad acumulada de metros cuadrados construidos de oficinas en
Santiago y la alta demanda han traido como consecuencia la escasez de terrenos y por
tanto la formacion de nuevos polos de oficinas en la capital como por ejemplo la
comuna de Lo Barnechea, generada por la creciente economia de Chile, que en los
altimos 3 afios ha estado por sobre el 5%. Por otro lado, otro factor que explica la alta
demanda y formacion de nuevos polos de oficinas se relaciona con las diferentes
industrias que poseen operaciones fuera de la capital, las cuales prefieren siempre
tener una base en Santiago que les entregue un mayor posicionamiento entre sus
clientes y la posibilidad de poder accionar desde la base comercial de Chile.

A pesar de la crisis Europea y la contraccion/desaceleracion presentada en la
mayoria de los mercados el 2012, el mercado local no se vio directamente afectado
gracias al buen manejo econdémico del pais. De acuerdo a los balances econdémicos
mundiales se proyecta un repunte gradual del crecimiento econémico global, lo cual
deberia repercutir favorablemente en el mercado de oficinas local. Asumiendo que las
condiciones economicas Yy financieras actuales se mantengan, se estimaba para el afio
2013 un comportamiento activo del mercado de oficinas con un aumento progresivo del
stock — aumentando 12,7% aproximadamente su superficie durante el 2013 -
registrando ademas un alza gradual de la tasa de vacancia®.

! CBRE Global Research and Consulting, 16 de Octubre 2013, http:/Aww.cbre.cl/



En los dltimos afos los precios de los terrenos en el Gran Santiago y en Chile
han aumentado en general, como también el de los comodities de la construccion y de
la mano de obra. Tanto es, que en este Ultimo punto encontramos hoy muchos
proyectos que no estéan llegando a sus fechas de entrega porque simplemente no tiene
los trabajadores para terminar la obra. Es evidente una alza significativa en los costos
inmobiliarios de desarrollar un producto, frente a este escenario hay dos alternativas, o
bien bajan los margenes de rentabilidad, o simplemente suben los precios de arriendo y
venta respectivamente. Segun informes de mercado se observa que la vacancia
promedio de mercado se ha duplicado, situandose en valores cercanos al 3,5% y que la
tendencia durante éste 2013 y 2014 es que siga en aumento, empujando a la baja de
precios por exceso de oferta’.

El crecimiento en produccion de edificios para oficinas se ha concentrado en
pocas zonas de Santiago. No son muchas las comunas de la capital que estan
desarrollando proyectos inmobiliarios de oficinas, lo que ha incidido en los precios que
actualmente se observan en el mercado de oficinas. Por ejemplo, en el sub-mercado de
Las Condes, area de Santiago en la cual hace unos afios los precios de venta no
superaban las 25 UF/m2, hoy en dia presenta valores que fluctdan entre las 60 UF/m2
y las 100 UF/m2.

El mercado inmobiliario habitacional depende del mercado de oficinas en
relacion al precio, esto debido a que los inmuebles habitacionales aumentan su valor si
a su alrededor hay edificios de oficinas, ya que la tendencia de la gente es a vivir lo
mas cerca del trabajo por temas de costo de tiempo y transporte. Las casas y las
oficinas hacen una buena pareja. El Golf, Nueva Las Condes y el eje Apoquindo son
ejemplos donde ambos tipos de propiedad han sabido convivir y complementarse con
buenos resultados. "Mientras un barrio se hace mas comercial, ayuda a subir el precio
de la residencia cercana, eso ocurre en casi todas las grandes ciudades del mundo. Es
un buen negocio para todos™.

Aln se ven en el mercado analistas que hablan de burbuja inmobiliaria, a juicio
de Colliers International y sumado a numerosas razones que ha dado la Camara
Chilena de la Construccion, y otras entidades, se observa que el mercado de oficinas
en Chile se encuentra alejado de una situacion de sobreprecios, especialmente
comparando los mercados locales con los mercados vecinos y sus precios de arriendo.
Se ve cdmo mercados del mismo tamafio de inventario como podrian ser Buenos Aires,
San Pablo y Bogota, tienen precios superiores a los de Santiago, y es especialmente
interesante el caso de Sao Pablo, donde a pesar de tener una vacancia del 12% tiene
precios promedio de USD 64 m2, comparado con los de Santiago que son USD 24 m2,
con una vacancia cercana al 3,5%. Entonces se estima que aun queda mucho espacio
para crecer en precio desde una perspectiva global, pero siempre corregido por la
realidad nacional, la produccién historica y crecimiento econémico.

> CBRE Global Research and Consulting, 19 de Octubre 2013, http://www.cbre.cl/
® Carlos Antlinez, Presidente CBRE Chile, 16 de Septiembre 2013, http://www.cbre.cl/el-mercurio-ejes-
apoquindo-y-providencia-se-revitalizan-como-polos-de-oficinas/


http://www.cbre.cl/el-mercurio-ejes-apoquindo-y-providencia-se-revitalizan-como-polos-de-oficinas/
http://www.cbre.cl/el-mercurio-ejes-apoquindo-y-providencia-se-revitalizan-como-polos-de-oficinas/

En la tabla 1 se muestra un resumen del inventario, tasa de vacancia y precio de
arriendo en délares, de las principales ciudades de Sudamérica:

Tabla 1: Inventario y Vacancia en Ciudades de Sudamérica

Precio Arriendo

Ciudad Inventario (m?) | Vacancia (%) (USD/m?)
Bogota 1.211.229 3% 35
Buenos Aires 1.763.241 6% 25
Lima 488.265 1% 22
Rio de Janeiro 981.000 8% 85
Sao Pablo 1.668.182 12% 64
Santiago 1.686.209 3% 24

Fuente: Colliers International

Mediante un breve un estudio del mercado general de oficinas en el Gran
Santiago, se pueden comparar indices globales como produccién, absorcion y tasa de
vacancia entre las distintas comunas, para asi tener una primera conclusion general de
Si es conveniente 0 no invertir en este sub-mercado de oficinas, y dar el inicio a una
investigacion mas detallada (fuentes primarias) en caso que sea atractivo el potencial
desarrollo del proyecto inmobiliario. Esta informacién serd solicitada directamente a
profesionales que trabajan en empresas que realizan continuamente este tipo de
estudios de mercado como: Colliers International, Nai Sarra, CB Richard Ellis y Global
Property Solutions. Adicionalmente se expondra informacién acerca de los tipos de
oficinas existentes, y las participaciones de mercado de cada comuna en el total de
oficinas de Santiago, a modo de introduccion del mercado de oficinas en la capital de
Chile.

El mercado de oficinas del Gran Santiago esta formado por tipos de oficinas A, B
y C, y se definen de la siguiente manera:

1) Tipo A+: Clasificacion dada a aquellos edificios de oficinas que poseen
caracteristicas exclusivas de disefio, arquitectura y ubicacion. Dentro de los
criterios mas relevantes se encuentran: poseer plantas de mas de 600 m2, piso
técnico, climatizacion independiente por piso y antigiiedad maxima de 15 afios.*

2) Tipo A: Es la clasificacion otorgada a aquellos edificios que, aunque poseen
caracteristicas y terminaciones de calidad, no alcanzan a ser Clase A+. Estos

* RESEARCH & FORECAST REPORT, 8 de Septiembre 2013, http://www.colliers.com/es-
cl/chile/~/media/files/latam/chile/office/mercado%20de%200ficinas%20clase%20a%20y%20aprimer%?20tri
mestre%202012.ashx
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edificios deben tener un maximo de 25 afios de construccion, con plantas libres
de al menos 400 m2 y una altura entre piso y cielo falso de al menos 2,5 metros.’

3) Tipo B: Clasificacion de edificios de oficinas que poseen caracteristicas
exclusivas de disefio, arquitectura y ubicacion. Dentro de los criterios
importantes se encuentran poseer metros utiles de 200 mz.

4) Tipo C: Generalmente son edificios mas antiguos que los A 'y B y que no han
sido modernizados. Dada la diversidad existente de este tipo de edificios la
informacion sobre estos no siempre se encuentra disponible. Asimismo las
clasificacié)nes o diferencias de estos pueden variar sensiblemente de acuerdo al
mercado.

Mas del 90% del mercado lo componen oficinas tipo A y B. Por esta razon, solo
se estudiaran estos dos mercados.

En el grafico 1 se muestra la evolucién historica del mercado de oficinas A+B,
donde pueden observarse los cambios en produccion y absorcion cada afio, ademas de
las variaciones de la tasa de vacancia cada afio para los 2 tipos de oficinas en conjunto
(A y B). Hasta el momento se posee informacion Unicamente del primer y segundo
trimestre, por lo que la produccion y absorcion del tercer trimestre fue estimado como el
promedio de los dos periodos anteriores:

Grafico 1: Evolucién Histérica Mercado de Oficinas A+B
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Fuente: CBRE Global Research and Consulting. Elaboracion Propia.

> RESEARCH & FORECAST REPORT, 8 de Septiembre 2013, http://www.colliers.com/es-
cl/chile/~/media/files/latam/chile/office/mercado%20de%200ficinas%20clase%20a%20y%20aprimer%?20tri
mestre%202012.ashx

®Reporte Inmobiliario 2009,
http://www.reporteinmobiliario.com/nuke/modules.php?name=News&file=print&sid=88%5C%20alt="Versi%
C3%B3n%20Imprimible'%20title="Versi%C3%B3n%20Imprimible
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Del grafico 1 puede desprenderse que la produccion del afio 2013 es levemente
superior a los afos 2011 y 2012, llegando a los 170.000 mts2, y menor que el afio 2010
donde hubo un boom inmobiliario. Ademas se observa que la absorcion es mucho
menor que todos los afos anteriores en relacién a la produccion, es decir, se estan
ocupando una cantidad de metros de oficinas considerablemente menor a la que se
produce entre un periodo y el siguiente. Lo anterior se ve reflejado en la tasa de
vacancia, la que es mayor a la de los ultimos 3 afios y s6lo superada por la del afio
2009 después de la crisis subprime y que el afio 2005.

En los gréficos 2 y 3 se muestran la participacion de mercado para las oficinas
tipo A y B respectivamente de las principales comunas del Gran Santiago:



Grafico 2: Participacién de Mercado Oficinas Tipo A
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Fuente: Colliers International. Elaboracion Propia.

Gréfico 3: Participacién de Mercado Oficinas Tipo B
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En ambos graficos puede observarse que para el mercado de oficinas tipo A, el
sub-mercado de Lo Barnechea no tiene participacién, es decir, no existen edificios
clase A en esta comuna, por otro lado en la comuna de Las Condes se encuentra mas
de la mitad de los edificios tipo A, seguido por Santiago Centro y Providencia. En el
mercado de oficinas tipo B, Lo Barnechea posee una participacién del 3% del mercado,
lo que es pequefio en comparacion a Providencia y Las Condes, que poseen una
participacion de 34% y 23% respectivamente.

Segun datos obtenidos del segundo trimestre del 2013 de la empresa CBRE
Global Research and Consulting, empresa numero 1 en Chile en estudios de mercados,
se construyeron las tablas 2 y 3, en las cuales se muestran los indices de mercado de
oficinas de clase A y B respectivamente:

Tabla 2: indices de Mercados de Oficinas Tipo A

Submercado Area Util Vacancia Absorcion Ingreso En Construccion
M2 % M2 M2 M2
Las Condes 1.218.891 2,74% 22.045 26.370 320.184
Providencia 220.407 0,91% -1.600 0 106.936
Santiago Centro 315.177 4,84% 1.569 0 63.109
Vitacura 40.445 0,00% 929 0 29.631
Total Clase A 1.794.920 2,82% 22.943 26.370 519.859

Fuente: CBRE Global Research and Consulting, 2° trimestre 2013.

Tabla 3: indices de Mercados de Oficinas Tipo B

Submercado Area Util Vacancia Absorcion Ingreso En Construccion
M2 % M2 M2 M2
Las Condes 386.296 0,57% -487 0 117.262
Providencia 582.047 2,56% 5.389 8.059 83.209
Santiago Centro 244,301 0,47% 717 0 9.294

Vitacura 119.051 4,99% -3.231 0 53.938
Huechuraba 261.616 17,12% 2.822 11.352 39.720
Lo Barnechea 50.738 1,42% 221 0 10.596
Otros 59.180 0,41% -15 0 17.067
Total Clase B 1.703.229 4,11% 5.415 19.411 331.086

Fuente: CBRE Global Research and Consulting, 2° trimestre 2013.

De las tablas 2 y 3 puede observarse que el area util total de los tipos de oficinas
Ay B es practicamente la misma. La tasa de vacancia promedio en las oficinas tipo B
es 4,11%, mientras que la tasa de vacancia promedio para las oficinas tipo A es 2,82%.



Como se menciono anteriormente en Lo Barnechea no hay oficinas tipo A, por lo
gue no existe tasa de vacancia para oficinas de este tipo en esa comuna, mientras que
el sub-mercado de Lo Barnechea para oficinas tipo B posee una tasa de vacancia
1,42%, la que se encuentra debajo del promedio, donde la tasa mas alta es en
Huechuraba con un 17% y la més baja es en la comuna de Santiago Centro con un
0,47%. La absorcion fue mas de cuatro veces superior para el mercado de oficinas tipo
A que el tipo B. Los ingresos en metros cuadrados no fueron significativos en este
segundo trimestre del afio, y en Lo Barnechea no hubo ingresos. En construccion se
encuentra la segunda etapa del proyecto Puertas de La Dehesa, y por ultimo el precio
de arriendo promedio de las oficinas clase A son mayores con 0,59 UF/m2 que las
oficinas clase B con sélo 0,41 UF/m?, encontrdndose Lo Barnechea sobre el promedio
del mercado con un precio de 0,45 UF/mz2.

En el grafico 4 se muestra cOmo varia la vacancia y tasa de absorcion en
oficinas tipo A para los primeros dos trimestres del afio 2013:

Grafico 4: Absorcion y Vacancia Oficinas Tipo A
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En el grafico 4 se observa que las comunas de Las Condes y Santiago Centro
tuvieron una absorcion positiva, es decir, entre el 2° trimestre de 2013 y 3er trimestre
de 2012 se ocuparon mas metros de los que se desocuparon, en escala de mayor
tamarfo la comuna de Las Condes. Ademas se observa que la produccion fue menor
que la absorciéon en ambas comunas, lo que lleva consigo a una disminucién de la tasa
de vacancia entre ambos periodos. En las comunas de Providencia y Vitacura no hubo
produccion y la absorcion fue casi nula. Por dltimo se observa que la tasa de vacancia
en Vitacura es de 0,0%, es decir, todos los metros utiles de oficinas tipo A en esta
comuna estén siendo utilizados y la tasa de vacancia de Providencia fue de 0,91%.

En el grafico 5 se muestra como varia la vacancia y tasa de absorcion en
oficinas tipo B para los primeros dos trimestres del afio 2013:

Gréfico 5: Absorcién y Vacancia Oficinas Tipo B
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Fuente: CBRE Global Research and Consulting. Elaboracion Propia.

Absorcion
N Produccion

Y aCENCIA

Del gréfico 5 se desprende que la absorcién en las comunas de Las Condes,
Providencia y Huechuraba fue mayor que la produccién entre los periodos 3er trimestre
de 2012 y 2° trimestre de 2013, lo que produce un aumento de la tasa de vacancia en
estas tres comunas, llegando hasta un 17,12% en Huechuraba y 2,56% en Providencia.
En Las Condes como la produccion fue sélo de 2.500 mts2, la vacancia apenas
alcanza un 0,57%. Para la comuna de Lo Barnechea, la produccion es practicamente la
misma que la absorcion y su tasa de vacancia es de 1,42%. Por ultimo, en Vitacura y
Santiago Centro no hubo produccion y las absorciones fueron negativa en Vitacura y
positiva pero bastante baja en Santiago Centro.



Sintetizando la informacion anterior, puede concluirse que en el sub-mercado de
Lo Barnechea solo posee edificios de oficinas tipo B. Es un mercado pequefio, ya que
es un nuevo foco de desarrollo de proyectos de oficinas, y su participacion de mercado
es de solo 3%. Ademas este afio se han absorbido mas metros utiles que los que han
ingresado, por lo que su tasa de vacancia disminuyé con respecto al afio pasado,
llegando a 1,42% hasta el segundo trimestre del afio 2013, bajo el promedio de todas
comunas del Gran Santiago, que es 4,11%. Con estas conclusiones preliminares,
puede decirse que dados los indices de mercado y comparando entre las demas
comunas, es un mercado atractivo donde invertir.
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2. Marco Conceptual

En la evaluacién de proyectos inmobiliarios de oficinas, existen principalmente 3
factores que influyen en la toma de decision de la empresa de invertir o no en un
determinado proyecto. Estos factores corresponden a la existencia de un mercado al
cual ofrecer el producto, es decir, haya demanda insatisfecha, se posea una ubicacion
atractiva del terreno donde se pretende construir en relacibn a la conectividad,
accesibilidad y cercania con otros edificios de oficinas, restaurantes, centros
comerciales, bancos, etc., ademas de que sea técnicamente factible la construccion y
por ultimo los indicadores econdmicos que demuestren que es financieramente factible
el desarrollo del proyecto dado los flujos que esperados durante cada periodo de venta
de las oficinas, locales comerciales, estacionamientos y bodegas.

Estos 3 factores deben ser complementados mediante un estudio técnico de
todas las zonas de la comuna donde sea factible el desarrollo del proyecto dado el
plano regulador de la comuna. Adicionalmente se debe hacer un estudio general del
mercado de oficinas de las demas comunas del Gran Santiago, para asi poder
comparar y analizar qué tan atractivo es el desarrollo del negocio basados en las
variables relevantes que se van a estudiar que son la produccion, la absorcién y tasa de
vacancia de cada comuna, y asi concluir acerca de la existencia de demanda
insatisfecha actual y en el futuro. Estudiar la oferta de la comuna también es
importante, debido a que se va a obtener informacién de los edificios actualmente
construidos en la comuna y se pueden determinar los atributos que los clientes mas
valoran de éstos, e incluirlos en el nuevo proyecto. Finalmente es necesaria realizacion
de una estrategia comercial donde se defina un plan de operaciones que tenga relacion
con toda la construccion del edificio, un plan de ventas, marketing y financiamiento,
donde se especifique como, cuando, cuanto y donde se va vender, y la forma en que se
va a financiar el desarrollo del negocio.

a) Investigacion de mercado

La investigacién de mercado consiste en estudiar la demanda y la oferta de las
oficinas que se van a construir. Para esto se utilizan diversos métodos estadisticos, con
el fin de obtener muestras representativas de la poblacién estudiada. Esta muestra
permitira obtener proyecciones del comportamiento de la poblacion y asi conocer su
tamafio y caracteristicas.

Este punto sera el mas relevante para esta memoria, debido a que una correcta
proyeccion cuantitativa y cualitativa de la oferta y demanda del mercado de oficinas en
Santiago, permitira ofrecer el producto mas adecuado de acuerdo a las necesidades de
los potenciales clientes.

La informacion para esta investigacion de mercado sera recopilada mediante
fuentes primarias como: encuestas, entrevistas personales y visitas en terreno, y
fuentes secundarias como estudios de empresas inmobiliarias dedicadas a estudios de
mercados. Una herramienta util para determinar los atributos relevantes para el
mercado objetivo es el analisis conjunto. El analisis conjunto puede identificar cuél es el
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atributo que la gente mas prefiere en una determinada combinacion, y ademas,
mediante éste se puede determinar tanto la importancia relativa de cada atributo como
los niveles de mayor preferencia de cada atributo.’

La ventaja del analisis conjunto reside en que solicita al encuestado que elija del
mismo modo que se supone que lo haria el consumidor al comparar las
caracteristicas.®

El analisis conjunto es una herramienta de investigacion de mercados para
desarrollar un disefio de productos eficaz. Mediante el andlisis conjunto, el investigador
puede responder preguntas como: ¢Qué atributos de producto son importantes para el
consumidor y cuales son irrelevantes? ¢ Cuéles son los niveles de atributos de producto
mas atractivos para el consumidor y cudles son los menos atractivos? ¢, Cual es la cuota
de mercado de preferencia de los productos de los competidores en comparacioén con
nuestro producto propuesto o existente?’

b) Plan de Operaciones

Definido el producto se procede al plan de operaciones del proyecto. El objetivo
del plan de operaciones es detallar como se van a gestionar los recursos involucrados
en la generacién del producto, que para este caso en particular corresponde a las
oficinas, locales comerciales, estacionamientos y bodegas del edificio. Las operaciones
para este proyecto comienzan desde que la empresa se adjudica el terreno, hasta el
término de la construccion del edificio que son 16 meses.

c) Estrategia Comercial

Ademas de evaluar el proyecto, realizar una investigacion de mercado y
determinar el producto a ofrecer, se debe definir una estrategia comercial.

La estrategia comercial es el plan para llevar los productos al mercado, para esto
se va a considerar un plan de operaciones, plan de marketing, plan de ventas y plan de
financiamiento, que a continuacién se describen. Para determinar la estrategia
comercial se usara la metodologia de generacién de negocios Canvas.

" BM SPSS Conjoint 22, Noviembre 2013,
ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPS
S_Conijoint.pdf

¥ ldem

° Idem
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- Plan de Ventas

El plan de venta se basa en las estimaciones sobre las ventas, o bien el tiempo
de venta de las oficinas del edificio, modalidades de venta y forma de cobranza a los
clientes.

- Plan de Financiamiento

El plan de financiamiento considera el origen del capital para invertir y capital de
trabajo. También se centra en determinar la capacidad de generar valor que este
proyecto tendra.

Definida la inversion total del proyecto y su rentabilidad, hay que proceder a
determinar las fuentes de financiamiento. Se define como tales a los fondos necesarios
para hacer frente a las inversiones requeridas, las que podran estar integradas por
capital propio o de terceros o deuda. En el dimensionamiento financiero se debera
incorporar a los costos, el costo financiero de los créditos tomados.™

Por ultimo considera la estimacion de la tasa de descuento.

- Plan de Marketing

El plan de marketing se basa en las 4 P’s de Marketing: Producto, Precio,
Promocion y Plaza. Dentro de este plan también se analizaran las potenciales alianzas
estratégicas que ayudaran a que el proyecto se desarrolle y se venda dentro de los
plazos adecuados.

Es importante determinar cual serd la competencia directa, es decir, que venda
el mismo producto, quiénes podrian ser sustitutos, como se va a competir (por precio o
por valor) y cdmo se piensa vencer o superar a la competencia.

d) Evaluacién de proyectos

La evaluacion de un proyecto de inversion, cualquiera que éste sea, tiene por
objeto conocer su rentabilidad econémica y social, de tal manera que asegure resolver
una necesidad humana en forma eficiente, segura Y, rentable. Solo asi es posible
asignar los recursos econdémicos a la mejor alternativa. !

La evaluacién, aunque es la parte fundamental del estudio, dado que es la base
para decidir sobre el proyecto, depende en gran medida del criterio adoptado de
acuerdo con el objetivo general del proyecto. En el ambito de la inversion privada el
objetivo principal no solo es obtener el mayor rendimiento sobre la inversion. En los
tiempos actuales de crisis, el objetivo principal puede ser que la empresa sobreviva,
mantener el mismo segmento del mercado, diversificar la produccion, aunque no se
aumente el rendimiento sobre el capital. Por lo tanto, la realidad econdémica, politica,

' Martin R. Repetto Alcorta, Julio 2013,
http://www.posgradofadu.com.ar/archivos/biblio_doc/230311_Apunte_Evaluacion_Proyectos.pdf
! Grabiela Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, México, 2010, p3
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social y cultural de la entidad donde se piense invertir, marcara los criterios que se
seguiran para realizar la evaluacion adecuada, sin importar la metodologia empleada.
Los criterios y la evaluacion son, por tanto, la parte fundamental de toda evaluacién de
proyectos.*?

Un proyecto de inversion inmobiliario esta compuesto por un conjunto de
informacién de mercado y antecedentes técnicos, economicos, financieros y legales,
que considerados en un contexto actual y futuro, permitiran establecer la conveniencia
0 no de la puesta en marcha del emprendimiento. La razén por la que se debe evaluar
un proyecto de inversion inmobiliario es para determinar la rentabilidad del mismo y el
nivel de riesgo e incertidumbre asociados, y poder, de esta manera, seleccionar la
mejor alternativa para llevar a cabo el mismo u otro proyecto.13

El objetivo de la evaluacion de un proyecto de inversion es seleccionar la
alternativa que maximice la rentabilidad y acote el riesgo y la incertidumbre.™

El proceso de la evaluacién de un proyecto de inversién inmobiliario se muestra
en la figura 1:

'2 Grabiela Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, México, 2010, p3-4
*|dem
" Idem
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Figura 1: Proceso de la Evaluacion de Proyectos
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Fuente: Evaluacion de Proyectos, Gabriel Baca Urbina.

En la evaluacibn de un proyecto nunca se podra saber si la alternativa
seleccionada es la éptima, solamente se sabra cuél es la mejor de las analizadas.™

Para cada alternativa se deberan estudiar los costos de terreno, construccion,
financiacion, comercializacién, marketing, estudios previos, etc. Un proyecto de
inversion inmobiliaria consiste en afectar fondos a un terreno con el objetivo de
construir para obtener un flujo de fondos que permita el recupero del capital invertido
mas un plus de ganancia que premie el riesgo asumido y la inmovilizacion de dicho
capital.

Para desarrollar un emprendimiento inmobiliario habra que realizar una inversiéon
para comprar un terreno, analizar cuestiones legales, impositivas, normativas, realizar
un proyecto, contratar asesores estructurales y de instalaciones, pagar el estudio de
suelos, construir e invertir en marketing. Ademas, hay que comercializar las unidades y
pagar impuestos.

!> Grabiela Baca Urbina, Evaluacion de Proyectos, México, 2010, p3
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Principales Indicadores Econdémicos™®
1. Valor Actual Neto (VAN):

Es la suma, a valores de hoy, de los componentes del flujo de caja.

VAN = I+Z Fee
0 (14 7r)t

113 ”

Siendo “r’ la tasa de descuento. Dicha tasa de descuento representa el costo de
oportunidad del capital, siendo la tasa de rentabilidad de una inversion alternativa de
riesgo equivalente a la que el inversor renuncia por inmovilizar su dinero en el proyecto.
A veces se utiliza la tasa marginal, que es la tasa de rentabilidad del proyecto mas
desfavorable que se estaria dispuesto a encarar.

La tasa de descuento a emplear debe tener en cuenta todos los riesgos que
pueden influir en la variabilidad del flujo de fondos proyectado.

El criterio para aceptar un proyecto es que el mismo arroje un VAN positivo. Un
VAN positivo implica que el inversor obtiene un plus por sobre la inversion alternativa
de riesgo equivalente a la que renuncié por invertir en el proyecto.

2. Tasa Interna de Retorno (TIR):

La tasa interna de rentabilidad se define como la tasa de descuento que hace
gue el VAN sea igual a cero.

El criterio de la tasa interna de retorno es aceptar un proyecto de inversion si el
costo de oportunidad del capital es menor que la TIR.

3. Periodo de Recupero:

Las empresas desean frecuentemente que la inversion realizada en un
determinado proyecto sea recuperada dentro de un cierto periodo maximo. El plazo o
periodo de recuperacibn de un proyecto se determina contando el numero de
afios/meses que han de transcurrir para que la acumulacion de los flujos de tesoreria
previstos iguale a la inversioén inicial, es decir, aquel momento en el que el flujo de caja
acumulado se hace igual a cero.

'® Martin R. Repetto Alcorta, Julio 2013,
http://www.posgradofadu.com.ar/archivos/biblio_doc/230311_Apunte_Evaluacion_Proyectos.pdf
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3.

Objetivos

e Objetivo General

Evaluar técnica y econdmicamente el desarrollo de un proyecto inmobiliario de oficinas
en Lo Barnechea.

e Objetivos Especificos

1)

2)

3)

4)

5)

Identificar zonas y posibles terrenos de la comuna donde sea factible
técnicamente el desarrollo el proyecto.

Definir el producto que se va a ofrecer sobre la base de atributos relevantes de
clientes obijetivos.

Definir estrategia comercial del proyecto.

Generar una evaluacion econémica del proyecto que permita determinar la
factibilidad econ6mica de éste.

Proponer recomendaciones relacionadas a si conviene o no invertir en el

proyecto, de manera de apoyar la decision de la empresa en base a los
resultados obtenidos.
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4. Justificacion del Proyecto

En octubre de 2010, se cre6 Desarrollos Comerciales S.A., nueva filial del grupo
Empresas Socovesa, la cual esta enfocada en el desarrollo de proyectos inmobiliarios
de oficinas.

Actualmente la empresa se encuentra estudiando distintas alternativas de
desarrollo para su negocio de oficinas. Dentro de las alternativas que maneja la
empresa es desarrollar un proyecto en la comuna de Lo Barnechea, mercado en el cual
la empresa no ha participado, y tiene el encargo por parte del directorio evaluar esta
alternativa considerando varias posibilidades de terrenos ubicados en la comuna, de
manera tal de poder comparar la evaluacién de este proyecto con los otros que tiene en
cartera y poder tomar una decision final si conviene invertir en este proyecto u otro.

La empresa ve una oportunidad de negocio enfocada a personas que quieran y
puedan manejar sus negocios mas cerca de sus familias, minimizando tiempos de viaje
entre hogar y lugar de trabajo. Con el estudio de mercado se podra concluir si esta
oportunidad ya ha sido satisfecha o no.

Para la realizacion de este trabajo la empresa ha decido contar con el apoyo del
estudiante memorista para que se haga cargo de hacer el estudio general del mercado
de oficinas en Santiago, el andlisis de la oferta y de la demanda, el estudio técnico, el
estudio de los clientes y el estudio de los posibles terrenos para el desarrollo del
proyecto. Con esta informacion apoyada en encuestas, conversaciones y entrevistas se
debe definir el producto que se va a ofrecer. Una vez definido el producto, se procede a
definir la estrategia comercial o plan de negocios que incluye el estudio del mercado de
la comuna, plan de marketing, plan de ventas y plan de financiamiento, para luego
realizar la evaluacion econdmica del proyecto, con los flujos de caja y estructura de
costos asociadas a éste. Finalmente se procede a la realizacion de un analisis de
sensibilidad de manera de poder determinar como varia en el valor del proyecto ante
variabilidad en los costos y tiempo de venta (demanda).

Las personas interesadas en el desarrollo del proyecto son el directorio y el
gerente general de la empresa. La relevancia del proyecto esta en que Desarrollos
Comerciales S.A. podra contar con un estudio completo y detallado del proyecto, una
metodologia de como definir los productos a ofrecer, ademas de una estrategia
comercial, informacién que puede ser consultada o utilizada para futuros proyectos que
desarrolle la empresa. Apoyar la evaluacion de sus proyectos con esta memoria puede
alivianar el trabajo de las personas involucradas en el proyecto en no ocupar su tiempo
ideando como evaluar el proyecto.

En cuanto a la viabilidad del proyecto propuesto es posible cumplir con todos los
objetivos propuestos, ya que se cuenta con el apoyo de la empresa y existe informacién
suficiente, la que puede ser obtenida de estudios de mercado de varias empresas, y
corresponderian a fuentes secundarias. Ademas, se cuenta con diferentes contactos y
gente conocida en el rubro inmobiliario con la cual se pueden fijar reuniones y
entrevistas. Sobre las metodologias de andlisis puede decirse que son bastante
generales, por lo que se utilizara una metodologia propia, definida por el estudiante,
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basado en los requerimientos de la empresa y de los comentarios y propuestas de los
profesores de la seccion de evaluacion de proyectos.

5. Alcances del Proyecto de Memoria

Dentro del alcance del proyecto de memoria, que se enmarca dentro de la
comuna de Lo Barnechea, se estudiara y analizara de manera general el mercado de
oficinas de las demas comunas del Gran Santiago, y de forma detallada el sub-
mercado de oficinas de Lo Barnechea que incluye estudio y/o andlisis de la oferta, la
demanda, los clientes y el plano regulador de la comuna para determinar aspectos
relevantes al momento de definir el producto que se va a ofrecer y posteriormente
hacer las recomendaciones pertinentes si es 0 no conveniente desarrollar el proyecto.

Las etapas de la cadena de valor que seran incluidas en esta memoria son el
analisis del entorno, la deteccion de necesidades y analisis de oportunidad para
satisfacer necesidades, por lo que se formara una vision general de la idea de proyecto.
Luego se hara una definicion conceptual del proyecto, estudio de mercado, evaluaciéon
econOmica del proyecto y finalmente se propondran recomendaciones, esta segunda
etapa se refiere a la factibilidad o anteproyecto. El alcance esta definido principalmente
por todas las etapas de la evaluacién de un proyecto, a excepcion de la idea de
proyecto y la decision de inversion en el proyecto, ya que la idea de proyecto fue
propuesta por la empresa Desarrollos comerciales S.A., donde se desarrollard la
memoria y la decision final de inversion también tendra que tomarla la empresa
inmobiliaria.

Se prevé que no se debiera tener mayor complicacién en la obtencion de

informacion, tanto para la evaluacion técnica como econdmica, puesto que se posee
una red de contactos en varias empresas inmobiliarias y constructoras.
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6. Metodologia

La primera etapa del desarrollo de esta memoria incluye todo lo relacionado al
estudio del proyecto inmobiliario de oficinas en la comuna de Lo Barnechea. En la fase
inicial se estudiara el mercado general de oficinas en el Gran Santiago, donde se
recopilard informacion de fuentes secundarias de empresas que hayan hecho estudios
de como se ha movido el mercado en los ultimos, las tasas de vacancia, tasa de
absorcion y produccion de cada comuna para los tipos de oficinas Ay B, para asi poder
comparar estos indicadores entre las comunas del Gran Santiago, y concluir si es 0 no
conveniente el desarrollo del proyecto en Lo Barnechea, comparando los indicadores
anteriores con las demés comuna. Esta informacion serd solicitada directamente a
profesionales que trabajan en empresas que realizan este tipo de estudios de mercado.

En una segunda fase se estudiara la factibilidad técnica del proyecto,
considerando los usos de suelo y normas especificas de cada zona de la comuna
segun el Plano Regulador de Lo Barnechea y la Ordenanza General de Urbanismo y
Construccion. Se va a recopilar informacién sobre coeficiente de constructibilidad,
coeficiente de ocupaciéon del suelo, altura maxima, cantidad de estacionamientos, areas
verdes, etc., de cada una de las zonas de la comuna, para luego en base a esta
informacion mas la definicion de un criterio de especificaciones minimas que deben
cumplir las zonas para el desarrollo de un edificio de oficinas (en base a los intereses
de la empresa) determinar cuales de las potenciales zonas son técnicamente factibles
para desarrollar el proyecto. Luego se procedera a buscar todos los terrenos dentro de
las zonas identificadas, donde sea posible desarrollar el proyecto, tomando en
consideracion la Ordenanza General de Urbanismo y Construccion.

En la fase tres del estudio, se analizara la oferta existente en la comuna, para lo
cual se recopilara informacién de fuentes primarias (permisos de edificacién de los
edificios de oficinas, en la Municipalidad de Lo Barnechea) sobre cada edificio de
oficinas como: tamafio de los edificios, mix de oficinas y locales, terminaciones, precios
de venta y de arriendo. Esta informacion se obtendra mediante visitas a terreno a las
salas de venta de edificios con disponibilidad de oficinas, corredoras de propiedades y
de la Municipalidad de Lo Barnechea. Adicionalmente se estudiardn los clientes
usuarios de las oficinas y los compradores directos de las oficinas, informacion que
sera obtenida mediante fuentes primarias y secundarias. Dentro de las fuentes
secundarias esta la utilizacidén del software Inciti, y de las primarias visitas a los edificios
para consultar quienes son los usuarios de las oficinas.

En la dltima fase del estudio, se hara un analisis de la demanda de oficinas en la
comuna, el cual se realizara desde un enfoque de cuanto metros cuadrados han sido
producidos y absorbidos cada afio desde el primer edificio de oficinas que se construyo
hasta los edificios que estan en construccion en la actualidad, para asi poder
determinar si existe alguna tendencia tanto en la tasa de produccién como en la tasa de
absorcion y asi concluir si existira 0 no demanda insatisfecha en los préximos afios.

La segunda etapa corresponde a la utilizacion de toda la informacién
anteriormente recopilada, para luego proceder a entrevistar personalmente a
trabajadores de empresas inmobiliarias, constructoras y arquitectos relacionadas con el
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rubro, para consultarles sobre los atributos relevantes que debe poseer un proyecto de
oficinas en la comuna de interés, para luego proceder a utilizar la herramienta de
marketing analisis conjunto, que es una herramienta de investigacion de mercados para
desarrollar un disefio de productos eficaz, con el objeto de definir el producto a ofrecer
en base a los atributos mas valorados.

Para el desarrollo del andlisis conjunto se utilizara el software SPSS. Definidos
los atributos y distintos niveles, se tiene la informacion necesaria para desarrollar el
andlisis conjunto, el cual permitird determinar tanto la importancia relativa de cada
atributo como los niveles de mayor preferencia de cada atributo. Se usara el software
SPSS que utiliza el enfoque de perfil completo, donde los encuestados clasifican,
ordenan o punttan un conjunto de perfiles o tarjetas en funcidn de la preferencia. Cada
perfil describe un servicio o producto completo y consta de una combinacién diferente
de niveles de factores para todos los atributos de interés. El enfoque de perfil completo
puede tener problemas si hay muchos atributos y cada uno estd compuesto por mas de
un par de niveles. ElI nimero total de perfiles resultantes de todas las combinaciones
posibles de niveles aumenta demasiado para permitir que los encuestados sean
capaces de clasificarlos a todos de una manera que tenga sentido. Por lo que para
resolver este problema, el enfoque de perfil completo utiliza lo que se denomina un
disefio factorial fraccional, que presenta una fraccion adecuada de todas las posibles
combinaciones de niveles de los factores. El conjunto resultante, denominado matriz
ortogonal, esta disefiado para recoger los efectos principales de cada nivel de factor.’

Las entrevistas seran a profesionales conocidos por el estudiante, contactos de
algin conocido del estudiante y por ultimo profesionales conocidos de la empresa
donde se esté realizando la memoria. Cada uno de los entrevistados sera contactado
directamente por alumno via correo electronico, donde se les solicitard la entrevista
personal respectiva.

Una vez que haya sido definido el producto que se va ofrecer, se procede a
generar el plan de operaciones, donde se va a definir el tiempo de construccion, se van
a estimar los costos de construccion, para utilizarlos posteriormente en la evaluacion
econdmica del proyecto. Para esto el alumno memorista, va a trabajar en conjunto con
la constructora Lindenau, la cual ayudard en la estimacion de los costos de
construccion.

Luego de tener definido el producto y los costos de construccion del proyecto,
precisard una estrategia comercial que incluira plan de marketing, plan de ventas y plan
de financiamiento, basada en el modelo de generacion de negocios Canvas.

La tercera etapa consiste en desarrollar la evaluacién econémica del proyecto
inmobiliario, donde se van a cuantificar los ingresos y la estructura de costos (costos
de construccidn, honorarios, comisiones por venta, etc.). Los ingresos y egresos del
proyecto se van a determinar a partir de supuestos en cuanto al precio (adoptado por el
precio del mercado), a la velocidad de venta (tiempos que demoraron los demas

" BM SPSS Conjoint 22, Noviembre 2013,
ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPS
S_Conijoint.pdf
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edificios de oficinas de la comuna), al financiamiento, a los costos de construccion, al
tiempo de construccion, etc. Estos supuestos seran definidos por el alumno mediante la
informacion anteriormente recolectada y en base a la informacién y aprendizaje que
obtuvo de la empresa constructora que estimo los costos de construccion del proyecto
y la variacién que éstos pueden tener, ademas del tiempo de construccién. Lo anterior
sera utilizado para evaluar econémicamente el proyecto bajo distintos escenarios, para
lo cual se utilizaran indicadores como VAN, TIR y PRC, los que son comunmente
utilizados en la evaluacidon de proyectos de empresas inmobiliarias y reflejan la
informacidn necesaria y suficiente para este tipo empresas tome la decision de invertir
0 no en un proyecto determinado, a pesar de las limitaciones que estos indicaron
poseen.

Finalmente se realizar4 un analisis de sensibilidad del valor del proyecto ante
variaciones en la velocidad de venta de las oficinas y ante variaciones en los costos de
construccion. Las variaciones de los tiempos de venta se van a definir mediante la
informacion que se obtuvo de los tiempos de venta de los demas edificios de oficinas
de la comuna y la variacién de los costos mediante el rango de variabilidad que definio
la constructora donde se estimaron los costos de construccion. Para esto se utilizara
Microsoft Excel.

La cuarta y ultima etapa involucra la revision de los resultados obtenidos en las
distintas etapas de la memoria y hacer recomendaciones a la empresa sobre si es 0 no
conveniente llevar a cabo el proyecto, en base a la informacion del sub-mercado de Lo
Barnechea (produccion, absorcion, vacancia), el comportamiento de la demanda en los
ultimos 6 afos y los resultados de la evaluacién técnica y econdmica del proyecto.
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7. Estudio del Proyecto

El estudio del proyecto de la memoria comprende el examen técnico en el que
se estudiaran los usos de suelo y normas especificas de las zonas de la comuna y la
determinacién de la localizacion para el desarrollo del proyecto, el analisis de la oferta
en el cual se recopilara toda la informacion posible (como cantidad de oficinas, tamafio,
namero de estacionamientos, terminaciones, precios, etc.) de todos los edificios de
oficinas construidos en Lo Barnechea y el analisis de la demanda donde se estudiara el
tipo de clientes y se centrara principalmente en la existencia 0 no de demanda
insatisfecha en este sub-mercado de oficinas.

Todos los estudios seran apoyados por encuestas y entrevistas con personas
entendidas en este mercado como trabajadores de inmobiliarias, constructores y
vendedores de salas de venta.

El objetivo de todo este estudio es poder definir el producto a ofrecer en base a
las condiciones técnicas de la comuna y la opinion de personas entendidas y
potenciales clientes sobre los atributos que éstos mas valoran.

a) Estudio Técnico

Una vez revisados los antecedentes generales del mercado de oficinas se puede
concluir que es atractivo bajo un primer filtro, el desarrollo del proyecto inmobiliario en
la comuna de Lo Barnechea. Luego se procede al estudio técnico del proyecto, el cual
comprende el estudio de usos de suelo y normas especificas, y la determinacion de la
localizacion para el desarrollo del proyecto, o bien la factibilidad técnica.

Para el estudio de usos de suelo y normas especificas, se recopil6 informacién
del Plano Regulador Comunal de la comuna de Lo Barnechea sobre coeficiente de
constructibilidad, coeficiente de ocupacién del suelo, altura maxima, cantidad de
estacionamientos, &reas verdes, etc., de cada una de las zonas de la comuna, para
luego en base a esta informacién mas la definicion de un criterio de especificaciones
minimas que deben cumplir las zonas para el desarrollo de un edificio de oficinas (en
base a los intereses de la empresa) determinar cuéles de las potenciales zonas son
técnicamente factibles para desarrollar el proyecto.

Los factores del plano regulador que interesan para este tipo de proyectos son la
altura maxima, el coeficiente de constructibilidad y el coeficiente de ocupacion del
suelo, las cuales estan correlacionadas entre si.

Dadas las caracteristicas generales del proyecto inmobiliario que se pretende
construir, se fijaron coeficientes minimos para determinacion de las posibles zonas
donde desarrollar el proyecto. Se fijé el coeficiente de ocupacion del suelo mayor o
igual 0.3, el coeficiente de constructibilidad mayor o igual a 1.0 y la altura minima de 5
pisos. La razén de que se hayan elegido éstos como coeficientes minimos, es porque
no es atractivo por un tema de economia de escala. El costo de construir un edificio
pequefio donde la altura maxima sean menos de 4 pisos de altura y los coeficientes de
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constructibilidad y uso de suelo menores a 1.0 y 0.3 respectivamente, no son interés
para Socovesa que es una empresa que desarrolla grandes proyectos inmobiliarios
aprovechando las economias de escala.

En la tabla 4 se muestra un resumen de todas las zonas que componen la

comuna de Lo Barnechea con sus respectivas especificaciones, y se destacan las 3
zonas que cumplen con las restricciones antes expuestas:

Tabla 4. Resumen Plano Regulador por Zonas de la Comuna

Coef. Ocupacién de Coef.
Zona Nombre Suelo Constructibilidad Altura Maxima
Pueblo Lo Barnechea 0.4 0.9 10.5 mts (3 pisos)
B Raul Labbé 0.35 15 17.5 mts (5 pisos)
C Pueblo San Enrique 0.4 1.0 10.5 mts (3 pisos)
Las Puertas-San
D Francisco 0.35 2.0 35 mts (12 pisos)
La Hermita de San
F Antonio 0.3 0.6 10.5 mts (3 pisos)
G Cajon Rio Mapocho 0.1 0.2 10.5 mts (3 pisos)
H Cajon El Arrayan 0.2 0.4 7 mts (2 pisos)
I El Arrayan Alto 0.2 0.4 10.5 mts (2 pisos)
J La Dehesa 0.4 0.6 10.5 mts (2 pisos)
K La Dehesa Alta 0.2 0.4 10.5 mts (2 pisos)
M Avenida La Dehesa 0.3 1.8 20.5 mts (6 pisos)
N Interés Cultural 0.03 0.05 7 mts (2 pisos)
O Pague Praguer 0.25 1.2 7 mts (2 pisos)

Fuente: Plano Regulador Comunal Lo Barnechea. Elaboracién Propia.

De la tabla 4 puede desprenderse que la zona B “Raul Labbé”, zona D “Las
Puertas-San Francisco” y zona M “Avenida La Dehesa” cumplen con los requerimientos
de construccion necesarios para el desarrollo de un proyecto inmobiliario de oficinas
dada la altura maxima y sus respectivos coeficientes de ocupaciéon de suelo y
constructibilidad. Por lo anterior, el estudio de localizaciéon se centrara Unicamente en
estas tres zonas de la comuna.

Por otro lado, los usos de suelo y normas especificas expuestas estan sujetos a
cambios si los terrenos y proyectos cumplen con algunos requerimientos de los
articulos de la Ordenanza General de Urbanismo y Construccion, sin embargo, como
no se tiene conocimiento aun de cual sera el terreno, no es posible determinar si
cumple o no con estas especificaciones, por lo que no se utilizaran estos articulos para
la determinacion de las zonas, pero si se expondran de todas formas, ya que una vez
identificadas las zonas, se consideraran estos articulos en la eleccion del terreno. A
continuacion se destacan los aspectos mas importantes de estos articulos (detalle en
anexos):

24



Articulo 2.6.4.
1.-Condicién de dimension:

a) Estar emplazado en un terreno cuya superficie total sea igual o superior a 5 veces la
superficie predial minima establecida por el Plan Regulador respectivo, siempre que la
superficie total no sea inferior a 5.000 m2.

b) Estar emplazado en un terreno que constituya en si una manzana existente,
resultante o no de una fusién predial, cualquiera sea la superficie total de ésta.

c) Estar emplazado en un terreno resultante de una fusion predial, conforme al articulo
63 del D.F.L. N° 458, de Vivienda y Urbanismo, de 1975, siempre que su superficie no
sea inferior a 2.500 m2.

2.-Condicion de uso:

Estar destinado a equipamiento y emplazado en un terreno en que el Plan Regulador
respectivo consulte el equipamiento como uso de suelo, que tenga una superficie total
no inferior a 2.500 m2 y cumpla con lo preceptuado en el articulo 2.1.36. de esta
Ordenanza. El distanciamiento entre los edificios que contemplan el proyecto y los
deslindes con los predios vecinos, no podra ser inferior a 10 m., aunque se emplace en
areas de construccién continua obligatoria.

Articulo 2.6.5.

Los proyectos que cumplan con la condiciéon de dimension a) o b) del articulo 2.6.4.,
podran exceder hasta en un 50% el coeficiente de constructibilidad establecido por el
Plan Regulador respectivo.

Los proyectos que cumplan con la condicion de dimensién c) del articulo 2.6.4., podran
exceder hasta en un 30% el coeficiente de constructibilidad establecido por el Plan
Regulador respectivo.

Articulo 2.6.6.

Los proyectos que cumplan con la condicion de uso podran exceder hasta en un 50% el
coeficiente de constructibilidad establecido por el Plan Regulador respectivo.

Articulo 2.6.9.

Los proyectos que cumplan con la condicion de dimension y/o de uso, podran exceder
hasta en un 25% la altura maxima establecida por el Plan Regulador respectivo.

Como la variacion de los usos de suelo y normas especificas va a depender del terreno
y/o el proyecto especifico, el andlisis se realizara en base al Plano Regulador comunal,
y en base a éste se consideraran los distintos supuestos y decisiones.
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En las tablas 5, 6 y 7 se muestra en detalle los usos de suelo y normas
especificas para las tres zonas sefialadas anteriormente. Hay que tener en cuenta que
“Para el destino oficinas en general, se podran utilizar las condiciones de edificacion

correspondientes al Uso Residencial”*®

Tabla 5: Condiciones Usos de Suelo Zona B “Raul Labbé”

Uso de Suelo Residencial Equipamiento
Superficie Predial minima 800 m2 800 m2
Frente Predial minimo 16 mts 16 mts
Antejardin minimo 5 mts 5 mts
Coeficiente de Ocupacion de Suelo 0,35 0,6
Coeficiente de Constructibilidad 1,5 1,2
Sistema de Agrupamiento Aislado Aislado
Altura Maxima 17,5 mts (5 pisos) 7 mts (2 pisos)
Densidad Bruta maxima 456 h/h
Rasante y Distanciamiento O. Gral. De U.y C. O. Gral. De U.y C.
Adosamientos O. Gral. De U.y C. O. Gral. De U. y C.

FUENTE: Plano Regulador Comunal Lo Barnechea

Tabla 6: Condiciones Usos de Suelo Zona D “Las Puertas-San Francisco”

Uso de Suelo Residencial Equipamiento
Superficie Predial minima 2.000 m2 2.000 m2
Frente Predial minimo 35 mts 35 mts
Antejardin minimo 7 mts 7 mts
Coeficiente de Ocupacion de Suelo 0,35 0,35
Coeficiente de Constructibilidad 2 2
Sistema de Agrupamiento Aislado Aislado
Altura Maxima 35 mts (12 pisos) 35 mts (12 pisos)
Densidad Bruta maxima 760 h/h
Rasante y Distanciamiento O. Gral. De U.y C. O. Gral. De U.y C.
Adosamientos O. Gral. De U. y C. O. Gral. De U. y C.

FUENTE: Plano Regulador Comunal Lo Barnechea
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Tabla 7: Condiciones Usos de Suelo Zona M “Avenida La Dehesa”

Uso de Suelo Residencial Equipamiento
Superficie Predial minima 2.000 m2 2.500 m2
Frente Predial minimo 40 mts 40 mts
Antejardin minimo 7 mts 7 mts
Coeficiente de Ocupacion de
Suelo 0,3 0,5
Coeficiente de Constructibilidad 1,8 1,8
Sistema de Agrupamiento Aislado Aislado
Altura Maxima 20.5 mts (6 pisos) 20.5 mts (6 pisos)
Densidad Bruta maxima 456 h/h

Rasante y Distanciamiento

O. Gral. De U.y C.

O. Gral. De U.y C.

Adosamientos

O. Gral. De U. y C.

O. Gral. De U. y C.

FUENTE: Plano Regulador Comunal Lo Barnechea

De manera de tener una idea de la forma, tamafio, ubicacion y calles que
conforman las principales zonas de la comuna, se cred la figura 2 donde se muestran

los limites de las zonas A, B, D, My J:
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Figura 2: Principales Zonas de la Comuna de Lo Barnechea

ZONA A "PUEBLO LO BARNECHEA"

v

Fuente: Google Map. Elaboracion Propia

Para determinar la zona de localizacion que mas valoran los potenciales clientes,
se utilizara el método de investigacion de mercado analisis conjunto, el cual se describe
y justifica su uso, en las secciones de marco conceptual y de encuestas y entrevistas.

En sintesis se estudio el Plano Regulador de la Comuna y algunos articulos de la
Ordenanza General de Urbanismo y Construccién, para determinar las potenciales
zonas técnicamente factibles para el desarrollo de un proyecto inmobiliario de oficinas.
Toda esta informacion fue obtenida directamente de la Municipalidad de Lo Barnechea.
Las tres zonas identificadas, seran parte de las encuestas para determinar cual de ellas
es la preferida por los potenciales clientes, lo que se vera en una seccién del informe
mas adelante. Por otro lado, la informacién de los articulos de la Ordenanza General de
Urbanismo y Construccién, se utilizara en la eleccién del terreno, una vez escogida la
zona donde se realizaria el proyecto, luego del analisis de las encuestas y entrevistas.
A continuacion se hara un andlisis de la demanda, para determinar si existe mercado al
cual ofrecer el producto.
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b) Analisis de la Demanda

El principal propdsito que se persigue con el andlisis de la demanda es
determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado
respecto al bien que se va a ofrecer, asi como establecer la posibilidad de participacién
del producto que va a ofrecer el proyecto inmobiliario en cuestidon en la satisfaccion de
dicha demanda.

El andlisis de la demanda se centrara principalmente en si existe o no demanda
insatisfecha en este sub-mercado de oficinas, es decir, si lo producido u ofrecido dentro
de la comuna alcanza o no a cubrir los requerimientos del mercado en la actualidad y
en el futuro cercano. Para esto se recopilara informacion acerca de la produccion,
absorcién y tasa de vacancia del sub-mercado de oficinas de Lo Barnechea, desde que
se construyo el primer edificio de oficinas en el afio 2008 hasta el afio 2013, para que
de esta manera se pueda determinar la tendencia de estos indicadores o indice de
mercado en los afios proximos, y asi facilitarle a la empresa la toma de decision de
inversiéon en el desarrollo de este proyecto.

Como una forma de complementar el estudio de la demanda, se obtendré
informacion acerca de la poblacibn que reside en Lo Barnechea y las comunas
cercanas a ésta como Las Condes y Vitacura, ya que pertenecen al mercado objetivo
de las oficinas ubicadas en esta comuna. Tener una idea general de como ha
aumentado o disminuido la poblacion en estas comunas, sirve también como
informacion util en la toma de decisién de la empresa, puesto que da una idea del
crecimiento o decrecimiento de la poblacion objetiva, ademas de poder analizar si este
sub-mercado tiene o no futuro como polo de oficinas, ademas de influir en el precio de
éstos el crecimiento poblacional.

En la recopilacion de informacién, se solicitaron informes de estudios de
mercados de oficinas desde el afio 2008. Las empresas que entregaron esta
informacién al alumno fueron Colliers International y Nai Sarrd. Ademas se obtuvo
informacion directa de las fechas en que se produjo cada uno de los edificios de la
comuna, mediante los permisos de edificacion de la Municipalidad de Lo Barnechea. El
grafico 6 muestra el comportamiento de la produccion y absorcién cada afio, ademas
de la tasa de vacancia para cada periodo:
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Grafico 6: Analisis de la Demanda

20000 60%
18000 N36%

_ 0,
16000 N\ >0%
14000 | a0%
12000 / N\

10000 Produccion

8000

/ \
/ A\
6000 // \
S/ I °
|

2008 2009 2010 2011 2012 2013

Afio

Mts? dtiles

mm Absorcion

—\facancia

Fuente: Elaboracién Propia. Colliers International, Nai Sarra.

Del grafico 6, puede desprenderse que el primer edificio de oficinas construido
en la comuna (Edificio Profesional Lo Barnechea) fue en tamafno bastante pequeiio, y
el mismo afio se vendid el 94% del edificio. La produccion y absorcion fueron
practicamente iguales, terminando el afio con una tasa de vacancia del 6% en la
comuna. Para el afio siguiente (2009) la produccion aumentd considerablemente, ya
que se construyl el Edificio Centro La Dehesa, el cual posee una superficie util por
sobre los 18.000 m2. La absorcién en este periodo también aumentd, pero en un nivel
mucho menor, absorbiendo so6lo 7.660 m?2 del inventario acumulado hasta ese
momento, terminando el afio con una tasa de vacancia altisima del 56%. En el afio
2010 ingresan 9.282 m?2 correspondientes al Edificio Costanera La Dehesa, y se
absorben 9.500 m?, disminuyendo la tasa de vacancia a un 37%, lo cual sigue siendo
bastante alta. El cuarto periodo correspondiente al afio 2011, ingresan solo 2.221 m2
del Edificio La Dehesa y se absorben 9.700 m2, lo que provoca un baja considerable en
la tasa de vacancia, la cual disminuye a un 11%. El afio 2012 ingresa el Edificio Puertas
La Dehesa, con una superficie Gtil de 10.470 m2, y en el mismo afio se absorben
10.100 m?, disminuyendo la tasa de vacancia a un 9,4%. El ultimo periodo
correspondiente al afio 2013, la produccion fue de 7.295 m2 del Edificio Nueva La
Dehesa y se absorben 10.500 m?, llegando la tasa de vacancia 1,53%, lo que
corresponde a una tasa buena en comparaciéon a las demas comunas.

A modo general, puede concluirse que la absorcion anual (puede entenderse
como la demanda anual) tiene la tendencia a aumentar cerca de un 4% anual, por lo
gue para el afio 2014 podria esperarse que la absorcion sea cercana a los 10.920 m2.
También es necesario mencionar la influencia de nuevos proyectos de oficinas en la
comuna (oferta), que como puede verse en los datos recopilados, s6lo se construyé 1
edificio por afio, por lo que si se construyeran muchos edificios al mismo tiempo y
ademas éstos sean de un tamafio considerable para la comuna no habra la demanda
suficiente para cubrir toda la oferta. Para el afio 2014 se espera el ingreso de la
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segunda etapa del edificio Puertas La Dehesa, la que tendra una produccion de 10.470
m2 para cubrir una absorcién de 10.920 m2. Por ultimo, es importante sefalar que para
el afio 2015 se espera que esté funcionando el tranvia que llegaria a la comuna de Lo
Barnechea, lo que podria aumentar la demanda debido a la mayor conectividad con
otras comunas.

Ahora se analizard el mercado potencial objetivo, y como ha variado en los

ultimos afios. En la tabla 20 se muestra la poblacién total del afio 2002 y la proyectada
del afio 2012 de las tres comunas de interés:

Tabla 8: Poblacion Total 2002 y Proyectada 2012

TERRITORIO ANO 2002 ANO 2012 VAREOA/OC;'ON
Comuna de Lo Barnechea 74.749 112.822 50,9
Comuna de Vitacura 81.499 78.964 -3,1
Comuna Las Condes 249.893 289.949 16
Region Metropolitana 6.061.185 7.007.620 15,6
Pais 15.116.435 17.398.632 15,1

Fuente: Censo 2002 y Proyeccién de Poblacion 2012, INE

De la tabla 8 se puede observar que el crecimiento de la poblacion proyectada
para el 2012 en la comuna de Lo Barnechea aumenta en un 50,9% desde el afio 2002,
lo que es un dato relevante al momento de querer estimar la potencial demanda,
incluso de encuentra muy por encima de la proyeccién de la poblacién para toda la
regiobn Metropolitana que se proyecta que aumentara un 15,6%. Para las comunas de
Vitacura y Las Condes se observa una disminucién del 3,1% y un aumento del 16%
respectivamente.

Dado que la poblacién capaz de costear y desarrollar negocios son los grupos
etarios entre 30 y 64 afos, la tabla 9 muestra esta poblacién para las 3 comunas:

Tabla 9: Poblacién Grupos Etarios 30-64 Afios

Comuna 2002 2012 Variacion (%)
Lo Barnechea 31.849 48.534 52%
Vitacura 36.456 35.072 -4%
Las Condes 110.590 133.878 21%

Fuente: Censo 2002 y Proyeccidn de Poblacion 2012, INE
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De la tabla 9 se observa que la poblacién entre edades de 30 y 64 afios ha
aumentado considerablemente en la comun de Lo Barnechea, ha disminuido un poco
en la comuna de Vitacura y ha aumentado un 21% en Las Condes, por lo que se ve un
mercado objetivo en crecimiento entre ambos periodos de tiempo.

Definida la poblaciéon etaria de interés, se deben estudiar los sectores
econdmicos de mayores ingresos para las tres comunas, dado los precios actuales de
las oficinas en Lo Barnechea. El nivel socioeconémico es una medida econdmica
sicolégica que mide la posicion econdémica y social de la familia en relacion a los
demas, esto con variables de educacion, ocupacion e ingresos.

Los estratos socioeconémicos se definen de la siguiente manera:

A: Buena educacion, gerentes y profesionales con cargos altos o medios con
responsabilidad en grandes compaifiias.

B: Buena educacion, gerentes de nivel medio con cargos menores de nivel medio o
ligeramente menos que los gerentes top con responsabilidad menor.

C1: Buena educacion, trabajadores no manuales, expertos en su trabajo y duefio de su
negocio. Gerentes de empresas pequefias, supervisores, duefios de un negocio
inferior.

C2: Expertos en su trabajo y no trabajadores manuales. Educado, supervisor o duefio
de un negocio pequefio.

D: Experto y no experto trabajador manual con una pobre educacién.

E: Baja educaciéon, no experto en trabajos manuales, duefios de un pequefio negocio,
granjero o pescador (E1, E2 y E3).

En la tabla 10 se muestra la composicion de los hogares por nivel
socioeconémico:

Tabla 10: Composicién de los Hogares por Nivel Socioeconémico

GSE Poblacion Pais Ingreso Pais % Ingreso P_rpmedlo
% Familiar
ABC1 6,7 29 desde $ 1.472.412
entre $ 797.631 - %
c2 14,9 25 1.472.411
entre $ 496.016 - $
C3 21,3 21 297 630
entre $219.280 - $
D 38,4 21 496.015
E 18,7 4 hasta $ 219.279

Fuente: Mindshare Research en base a informacién de MIDEPLAN
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El grupo ABC1 y C2 concentran el 54% del poder de compra, siendo un 21,6%
de la poblacion en Chile. El grupo AB es el 1% de la poblacion del pais (se encuentra
dentro del ABC1) y su ingreso promedio familiar es de $ 8.000.000.

Con las caracteristicas de los distintos grupos socioeconémicos puede
concluirse que el mercado objetivo de potenciales compradores para el mercado de
oficinas en Lo Barnechea dado los ingresos y ocupacion seria el grupo ABC1, por lo
gue en conjunto con la poblacion etaria de interés finalmente se estimara la potencial
demanda del proyecto.

En la tabla 11 se muestra la participacion de cada grupo socioeconémico por
comuna:

Tabla 11: Participacion Grupo Econémico por Comuna

COMUNA ABC1 C2 C3 D E
Vitacura 58,60% 28,50% 9,80% 2,80% 0,30%
Las Condes 48,60% 30,70% 12,90% 6,80% 0,90%
Lo Barnechea 43,20% 14,30% 14,00% 22,20% 6,30%

Fuente: Adimark segln datos del Censo 2002

De las tablas 9 y 11 se puede estimar un mercado objetivo de 106.588
potenciales clientes. De los cuales 20.966 corresponden a la comuna de Lo Barnechea.

Del andlisis de la demanda puede concluirse que actualmente existe una
demanda de mas de 10.000 m? anuales, la cual crece cerca de un 4% al afio. Por lo
tanto, si se construyera un edificio de menos de esta cantidad de metros cuadrados
tiles de oficinas podria ser un buen negocio el desarrollo de un proyecto inmobiliario
de oficinas en la comudn, sin embargo, es de suma importancia considerar la demas
oferta, ya que influird fuertemente en las ventas, debido a la cantidad de metros
cuadrados que se absorben anualmente. Ademas, parte importante de la venta de
estas oficinas, esta enfocada a profesionales o duefios de empresas que puedan y
quieran manejar sus negocios desde un lugar mas cercano a su hogar, esto
consideraria los residentes en las comunas de Lo Barnechea, Las Condes y Vitacura,
las cuales han aumentado su poblacién, en particular Lo Barnechea, lo que hace aun
mas atractivo el desarrollo del proyecto.

c) Clientes

Ahora que se sabe gue existe demanda a satisfacer con el producto que se
desea ofrecer, se desea tener informacion mas especifica acerca de los potenciales
clientes, de manera de enfocar el producto y la estrategia de ventas y marketing a
éstos. Por esta razon, es que se van a estudiar los clientes actuales de las oficinas
existentes en la comuna. Ademas, posteriormente se pretende hacer unas encuestas

33



para determinar los atributos relevantes para los potenciales clientes del producto que
se va a ofrecer, por lo que es importante tenerlos identificados para poder encuestarlos.

Los clientes para las oficinas de la comuna de Lo Barnechea se pueden
clasificar en 2 categorias. La primera categoria son los clientes compradores directos
de las oficinas, que después de adquirir el inmueble, éste puede ser arrendado u
ocupado por los mismos clientes compradores. La segunda categoria son los clientes
usuarios de las oficinas, y corresponden a los clientes que usan actualmente las
oficinas, las cuales las pueden haber arrendado o ser duefios de las mismas.

Para determinar los clientes compradores directos, se recopild informacion
consultando directamente a las empresas constructoras y/o inmobiliarias que
estuvieron a cargo de la venta de las oficinas de los respectivos edificios. Se les
contactd via telefonica, y se les pregunté sobre disponibilidad de arriendo de alguna
oficina, para luego solicitar informacion acerca de los duefios de las demas oficinas del
edificio. Sobre esta consulta, Edificio La Dehesa y Puertas de La Dehesa entregaron
informacién sobre algunos de sus compradores. El nUumero de compradores obtenidos
mediante este método fue de 80. Para tener una muestra mas representativa y poder
incluir los demas edificios, se utilizé la plataforma geogréfica Inciti, la cual permite el
seguimiento de todos los mercados inmobiliarios de Santiago, en particular de oficinas,
desde Enero del 2011. Desde esta plataforma se obtuvieron 73 clientes compradores
de los 4 edificios restantes. Por lo que el tamafio de la muestra de los clientes
compradores directos fue de 153, que corresponde al 15,5% del total de oficinas de la
comuna. En el grafico 7 puede verse la distribucién de clientes compradores de las
oficinas para la muestra captada:

Grafico 7: Clientes Compradores

M Bancos (17%)
B Constructoras e Inmobiliarias (21%)
Consultoras, Asesorias de Inversiones y

Profesionales (10%)
B Empresas de Inversiones (16%)

m Empresas de Servicios Generales (6%)

M Empresas Comercializadoras de Productos
(12%)
M Particulares (18%)

2

Fuente: Elaboracién Propia.
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La mayor cantidad de clientes compradores son las constructoras e inmobiliarias
con un 21%, seguidos por particulares o personas naturales con 18%, bancos con un
17%, y empresas de inversiones con un 16%. Con una participacion menor se
encuentran las empresas que venden, importan, exportan y/o distribuyen productos con
12%, consultoras, asesorias de inversiones y profesionales con 10% y finalmente
empresas de servicios generales con 6%. De estos compradores, los bancos, las
empresas de servicios generales, las empresas que comercializan productos y las
consultoras, asesorias de inversiones y profesionales utilizan las oficinas para sus
respectivos negocios, mientras que las inmobiliarias, las empresas de inversiones y los
particulares arriendan a terceros sus oficinas. Por ultimo las constructoras utilizan y
arriendan a terceros sus oficinas.

Los bancos que poseen oficinas en Lo Barnechea son: Banco Santander, Banco
de Chile, CorpBanca y Banco Scotiabank.

Como profesionales se refiere a arquitectos, abogados, odont6logos y médicos,
y las asesorias de inversiones se refieren a asesorias de inversiones financieras.

Las empresas comercializadoras de productos corresponden a empresas que
venden, importan, exportan y/o distribuyen algun tipo de producto.

Las empresas de servicios generales incluyen principalmente servicios de
ingenieria, servicios de publicidad, servicios de seguridad, aseguradoras y servicios de
aseo.

Para determinar los clientes usuarios de las oficinas se buscaron las respectivas
direcciones de ubicacién de los 6 edificios en internet y paginas amarillas, para asi
recopilar la informacion de los usuarios que ofrecen sus distintos servicios o productos
en cada uno de los edificios de la comuna. Una vez determinado el usuario, se procedio
a contactarlo via telefénica o correo electrénico para comprobar la informacién acerca
de si estaba o no utilizando la oficina en la direccion que su pagina web decia o segun
la informacion de paginas amarillas. La muestra obtenida fue de 251 usuarios actuales
de oficinas lo que corresponde a un 25,4% del total de las oficinas de la comuna. El
grafico 8 muestra la distribucion de los clientes usuarios:
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Grafico 8: Clientes Usuarios

M Bancos (15%)

B Consultoras, Asesorias de Inversiones y
Profesionales (14%)
Empresas Comercializadoras de Productos
(26%)

m Servicios Médicos o Estéticos (14%)

m Constructoras e Inmobiliarias (10%)
26% B Empresas de Servicios Generales (14%)

Fuente: Elaboracién Propia

La mayor cantidad de clientes usuarios segun la muestra obtenida corresponde
a empresas comercializadoras de productos, que incluye empresas vendedoras,
importadoras, exportadoras y/o distribuidoras de productos como por ejemplo:
exportadoras de frutas, venta de ropa, distribuidoras de cemento, venta de maquinas
de ejercicios, venta de aspiradoras, importadora de motos, etc.

Los servicios médicos 0 estéticos representan un 14% de la muestra y se
refieren principalmente a empresas de cosmetologias, de medicina estética,
tratamientos para nifios, programas para bajar de peso, médicos generales y
odontdlogos.

Por ultimo los clientes usuarios otros, corresponden a preuniversitarios, cursos
para distintas especialidades, agencia de revistas, empresa de trabajos aéreos, etc.

Identificados los clientes actuales de las oficinas, seran fuentes de informacion
directa al momento de encuestarlos y obtener los atributos de los edificios de oficinas
gue mas valoran. Ademas, como se mencioné anteriormente, teniendo identificados los
clientes, puede hacerse un plan de marketing que se enfoque de mejor manera a éstos,
lo cual se vera en una parte mas adelante del informe, especificamente en la estrategia
comercial.

d) Anélisis de la Oferta

El andlisis de la oferta considerara el estudio de todos los edificios de oficinas
existentes en la comuna de Lo Barnechea, ya que es relevante, al momento de definir
el producto, conocer en detalle las caracteristicas generales de cada uno de estos

36



proyectos; como ubicacion, tamafio y numero de oficinas, cantidad de locales
comerciales, metros cuadrados utiles construidos, cantidad de estacionamientos,
terminaciones, etc., para asi considerar la inclusion de cada uno de éstos en el futuro
proyecto.

Los proyectos considerados son Edificio Centro Profesional Lo Barnechea,
Edificio La Dehesa, Edificio Nueva La Dehesa, Edificio Costanera La Dehesa, Edificio
Puertas La Dehesa y Edificio Centro La Dehesa. Estos seis edificios seran estudiados
de forma independiente para luego proceder a estudiarlos en forma conjunta
comparando los atributos de cada uno.

1) Edificio Centro Profesional Lo Barnechea

Edificio ubicado en Avenida Raul Labbé 13.723, direccidén correspondiente a la
zona B “Raul Labbé”, segun el plano regulador comunal. Esta compuesto por 44
oficinas y 3 locales comerciales, distribuidos en 5 pisos de altura, con superficies
totales Gtiles construidas de 1.468,96 m2 y 263,64 m2 respectivamente. El primer piso
esta conformado solo por locales comerciales y los 4 pisos restantes sélo por oficinas.
Los tamafios de las oficinas van desde los 18,87 m? hasta 62,56 m2. Cuenta con 2
subterrdneos para estacionamientos y bodegas, y en conjunto con el primer piso tienen
capacidad para 56 estacionamientos para la venta y 12 estacionamientos para visitas.

Las oficinas se entregaron totalmente terminadas; con piso flotante aleman de
8mm, cielo falso tipo americano con iluminarias y difusores para A.A., tabiques
divisorios con aislacion térmica y acustica y bafio completamente terminado por oficina.
La altura de piso a cielo es de 2,40 m.

La climatizacion considera un sistema en base a 4 equipos Chillers que
alimentan a los Fan Coils individuales que posee cada oficina con termostato
independiente. Las oficinas poseen termopanel en todas las ventanas, red de incendio
y red de computadores y teléfono.

En cuanto a la electricidad, la instalacion incluye corrientes débiles y malla de
tierra, ademas de grupo electrégeno.

La seguridad cuenta con circuito cerrado de TV con eficientes camaras en todos
los accesos, pasillos comunes, estacionamientos y perimetro del edificio. Ademas cada
oficina se entrega con un boton de panico.

2) Edificio La Dehesa

Edificio ubicado en Avenida La Dehesa 1.939, direcciéon correspondiente a la
zona M “Avenida La Dehesa”, segun el plano regulador comunal. El proyecto se ubica
en el sector mas consolidado de la Dehesa, eje estructurante de la comuna. Esta
ubicado a pocos metros de los 2 centros comerciales mas importantes de la comuna en
un sector consolidado, con todos los servicios que se requieren para este tipo de
edificios de oficina (bancos, notarias, restaurantes y servicios basicos). El edificio esta

37



compuesto por 40 oficinas y 12 locales comerciales, distribuidos en 6 pisos de altura,
con superficies totales Utiles construidas de 2.221,3 m2y 728,87 m?2 respectivamente. El
primer piso esta conformado sélo por locales comerciales y los 5 pisos restantes solo
por oficinas. Los tamafos de las oficinas van desde los 51,34 m2 hasta 62,31 m2.
Cuenta con 1 subterraneo para estacionamientos y bodegas, y en conjunto con el
primer piso tienen capacidad para 106 estacionamientos para la venta y 16
estacionamientos para visitas.

Las oficinas poseen ventanas termopaneles de aluminio, sistema de
climatizacion con Fancoil, puerta de acceso a la oficina enchapada en cedro y
conectividad a servicios de telefonia e internet.

En relacion a la seguridad posee camaras de seguridad en areas comunes,
terraza en el séptimo piso y alarma de incendio con sensores de humo en areas
comunes y oficinas.

3) Edificio Nueva La Dehesa

Edificio ubicado en Avenida La Dehesa 1.822, direccion correspondiente a la
zona M “Avenida La Dehesa”, segun el plano regulador comunal. Esta compuesto por
142 oficinas y 17 locales comerciales, distribuidos en 8 pisos de altura, con superficies
totales Utiles construidas de 7.294,88 m2 y 1516,34 mZ2 respectivamente. El primer piso
y en su mayoria el segundo piso estan conformados por locales comerciales y en su
minoria el segundo piso y los 6 pisos restantes por oficinas. Los tamafios de las
oficinas van desde los 23,4 m?2 hasta 224,23 m2. Cuenta con 4 subterraneos para
estacionamientos y bodegas, y en conjunto con el primer piso tienen capacidad para
314 estacionamientos para la venta y 46 estacionamientos para visitas.

Todas las oficinas poseen sistema de climatizacion, grupo electrégeno, red de
incendio, termopanel de piso a cielo techo americano con iluminacién y piso de
alfombra.

El edificio se encuentra cerca de bancos, supermercados, restoranes y centros
comerciales. También cuenta con amplias vistas, agradable entorno con areas verdes y
gran plaza abierta, seguridad las 24 horas, accesos controlados, 4 ascensores, pasillos
amplios, estacionamiento parking para clientes pagado, red de computadores y
telefonia, grupo electrégeno vy certificacion leed. En relacién a la seguridad posee red
de incendio, construccion antisismica y alarma.

4) Edificio Costanera La Dehesa

Edificio ubicado en Avenida Raul Labbé 12.613, direccion correspondiente a la
zona B “Raul Labbé”, segun el plano regulador comunal. Estd compuesto por 192
oficinas y 12 locales comerciales, distribuidos en 6 pisos de altura, con superficies
totales utiles construidas de 9.281,63 m2y 1.427,19 m? respectivamente. El primer piso
esta conformado por locales comerciales y oficinas, y los 5 pisos restantes por oficinas.
Los tamafios de las oficinas van desde los 28,66 m? hasta 157,91 m2. Cuenta con 5
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subterraneos para estacionamientos y bodegas, y en conjunto con el primer piso tienen
capacidad para 377 estacionamientos para la venta y 60 estacionamientos para visitas.

Con respecto a las terminaciones las oficinas poseen piso flotante, doble losa,
conectividad a teléfono e internet, climatizacion, red de incendio y grupo electrogeno.

Son las Unicas oficinas con conexién directa y sin seméaforos a la Costanera
Norte. Una moderna arquitectura con fachada en muro cortina y termopaneles.

5) Edificio Puertas La Dehesa

Edificio ubicado en Avenida La Dehesa 181, direccion correspondiente a la zona
D “Las Puertas-San Francisco”, segun el plano regulador comunal. Esta compuesto por
204 oficinas y 4 locales comerciales, distribuidos en 13 pisos de altura, con superficies
totales utiles construidas de 10.469,56 m2 y 447,09 m2 respectivamente. El primer piso
esta conformado por locales comerciales y los 12 pisos restantes por oficinas. Los
tamafos de las oficinas van desde los 30,95 m2 hasta 82,4 m2. Cuenta con 5
subterrdneos para estacionamientos y bodegas, y en conjunto con el primer piso tienen
capacidad para 334 estacionamientos para la venta y 64 estacionamientos para visitas.

Las oficinas se entregaron equipadas con cielo tipo americano, papel mural,
piso, iluminacion, bafio habilitado y todas sus instalaciones listas para ser usadas.
Ademas poseen ventanales de piso a cielo con termo-panel, sistema de climatizacion
Fan Coils con termostato independiente y elegante hall acceso con doble altura.

Desde las oficinas pueden observarse espectaculares vistas hacia la cordillera.
El edificio ofrece 4 ascensores de alta eficiencia y acceso vehicular controlado con
guardias y barreras de seguridad.

6) Edificio Centro La Dehesa

Edificio ubicado en Avenida La Dehesa 1.201, direccion correspondiente a la
zona M “Avenida La Dehesa”, segun el plano regulador comunal. Esta compuesto por
368 oficinas y 16 locales comerciales, distribuidos en 8 pisos de altura, con superficies
totales utiles construidas de 18.861,51 m? y 1.821,29 m? respectivamente. El primer
piso esta conformado por locales comerciales y los 7 pisos restantes por oficinas. Los
tamafos de las oficinas van desde los 44,62 m? hasta 310,83 m2. Cuenta con 2
subterraneos para estacionamientos y bodegas, y en conjunto con el primer piso tienen
capacidad para 681 estacionamientos para la venta y 118 estacionamientos para
visitas. Las oficinas poseen conectividad a redes de teléfono e internet, sistema de
climatizacion, red de incendio y grupo electrégeno.

La participacibn de cada uno de los edificios en el sub-mercado de Lo
Barnechea queda distribuida como se muestra en el gréafico 6:
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Gréfico 9: Participacion de Mercado de cada Edificio en la Comuna
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Fuente: Permisos de Edificacion Municipalidad Lo Barnechea. Elaboracion Propia

Del gréafico 9 puede observarse que el sub-mercado de oficinas de Lo Barnechea
esta compuesto por 2 edificios pequefios; Edificio Centro Profesional Lo Barnechea y
Edificio La Dehesa que en conjunto conforman el 7% y poseen 1.468 m2 y 2.221 m?
utiles construidos respectivamente, por 3 edificios de tamafio mediano; Edificio Nueva
La Dehesa, Costanera La Dehesa y Puertas La Dehesa que conforman el 55% y
poseen 7.294,88 m2, 9.281,63 m2y 10.469,56 m?2 Utiles construidos respectivamente y
por 1 edificio de tamafio grande; Edificio Centro La Dehesa que posee una
participacion del 38% y 18.861,51 m2 utiles construidos. El total de metros cuadrados
de oficinas en este sub-mercado es de 49.597,84.

La distribucion del tamafio de las oficinas de toda la comuna queda definido en

el grafico 10y 11, y da una idea de cdmo podria ser la distribucion para el posible
nuevo proyecto de oficinas de Desarrollos Comerciales S.A.:
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Grafico 10: Distribucion Tamarfio de Oficinas
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Fuente: Permisos de Edificacién Municipalidad Lo Barnechea. Elaboracién Propia

Del grafico 10 puede desprenderse que la mayor parte de los metros cuadrados
totales de oficinas en la comuna de Lo Barnechea pertenecen a oficinas entre 40-50
m2, con un 46% (22.844,61 m?) del total de los metros cuadrados utiles construidos en
la comuna. Los otros 2 tamafios de oficinas que poseen mas metros construidos son
las oficinas entre 30-40 mts2 con un 11% y 50-60 mts2 con un 12%. El total de metros
cuadrados construidos son 49.598.

Ahora en el gréfico 11, se muestra la cantidad de oficinas distribuida de acuerdo
al tamafio de éstas:

Gréafico 11: Distribucién Tamarfio de Oficinas 2
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Fuente: Permisos de Edificacién Municipalidad Lo Barnechea. Elaboracién Propia
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El grafico 11 entrega distintos porcentajes que el grafico 10, sin embargo, la
tendencia sigue estando en los tipos de oficinas entre 40-50 mts? con 51%, 30-40 mts?
con un 16% y 50-60 mts2 con 11%. Los de oficinas tamafios mayores a los 100 mts?,
apenas llegan al 5% del total de oficinas en Lo Barnechea que es de 990.

En las tablas 10 y 11 se muestra un cuadro resumen con las principales
caracteristicas de los seis edificios que conforman el mercado de oficinas de Lo
Barnechea:

Tabla 12: Cuadro Resumen Caracteristicas Generales 1

Edificio_L Costanera_L | Puertas_L
ECP LB D Nueva LD D D Centro_ LD
Zona B M M B D M
Terreno 1.059 2.798 3.804 5.647 4,118 13.077
Pisos 5 6 8 6 13 8
Oficinas 44 40 142 192 204 368
Locales 3 10 17 12 4 16
Subterraneos 2 1 4 5 5 2
Estacionamientos Visitas 12 106 46 60 64 118
Estacionamientos Venta 56 16 314 377 334 681
Mts Utiles Construidos
Oficinas 1.469 2.221 7.295 9.282 10.470 18.862
Mts Utiles Construidos
Locales 264 729 1.516 1.427 447 1.891

Fuente: Permisos de Edificacién Municipalidad Lo Barnechea. Elaboracion Propia.
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Tabla 13: Cuadro Resumen Caracteristicas Generales 2

Costanera_L

ECP_LB |Edificio_ LD |Nueva LD D Puertas_ LD | Centro_LD
Climatizacién si si Si si si Si
Seguridad si si Si si si Si
Piso Flotante si si No si si Si
Alfombra no no Si no no No
Ventana
Termopanel si si Si si si Si
Parking Pagado no no Si si no Si
Areas Comunes no si Si si no Si
Areas Verdes no no Si no no No
Locales
Comerciales si si Si si si Si
Grupo Electrégeno si no Si si si Si
Red de Incendio si si Si si si Si
Ascensores 2 2 4 4 4 4
Bafios Habilitados si si Si si si Si
Gastos comunes 1.800 2.400 2.000 1.800 2.000 2.400
Conectividad
Telefonia si si Si si si Si
Conectividad
Internet si si Si si si Si

Fuente: Permisos de Edificacién Municipalidad Lo Barnechea. Elaboracién Propia

Se concluye de ambas tablas resimenes que las mayores diferencias entre los
edificios estan en las ubicaciones, cantidad de locales comerciales, cantidad de
estacionamientos (de venta y de visitas), la existencia o no de parking pagado y si
poseen 0 no areas comunes y/o areas verdes. Las demas caracteristicas son muy
parecidas entre los edificios, y deberian considerarse al momento de la definicion del
producto. Esta informacion, seréa utilizada al momento de las encuestas y entrevistas,
para consultar acerca de los atributos o caracteristicas que mas valoran los potenciales
clientes.

Para la definicion del producto el precio es fundamental, ya que es la cantidad
monetaria a la cual los productores estan dispuestos a vender y los consumidores a
comprar un bien o servicio. Para poder encontrar los precios de este sub-mercado, se
buscaron transacciones de compra-venta realizadas para cada uno de los edificios de
la comuna mediante el software Inciti y publicaciones existentes en la pagina web portal
inmobiliario, y los resultados se muestran en el grafico 12:

43



Gréafico 12: Precio Venta de Oficinas
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Fuente: Software Inciti y Portal Inmobiliario. Elaboracion Propia.

En el grafico 12 se distinguen 3 niveles de precios de las oficinas. El primer nivel
puede definirse en precios sobre 70 UF el metro cuadrado, nivel al cual pertenecen los
Edificios Centro La Dehesa y Costanera La Dehesa, el segundo nivel se define en
precios entre 65 y 67 UF por metro cuadrado, y forman parte de este nivel los edificios
Nueva La Dehesa, Puertas de La Dehesa y Edificio La Dehesa, y el tercer nivel se
define en precios bajo las 60 UF por metro cuadrado, y el tnico edificio que forma parte
es Centro Profesional Lo Barnechea.

Los precios de arriendo también son importantes determinarlos, ya que una
parte importante de los compradores de oficinas son inversionistas que compran estos
inmuebles para su futuro arriendo. Mientras mayor sea el valor de los precios de
arriendo, mas incentivos tendran para comprar los inversionistas de inmuebles. El
grafico 13 muestra el precio de arriendo de los distintos edificios de la comuna.
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Gréafico 13: Precio Arriendo de Oficinas
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Fuente: Portal Inmobiliario. Elaboracién Propia.

Del grafico 13 se desprende que los precios de arriendo fluctian entre las 0,51 y
0,38 UF por metro cuadrado. Siendo el mas barato el Edificio Centro Profesional Lo
Barnechea y el mas caro el Edificio Costanera La Dehesa.

En los graficos 12 y 13, se puede observar que el Edificio Centro Profesional Lo
Barnechea se encuentra muy por debajo de la media de los demas edificios, a pesar de
que se encuentra en una de las zonas mas valoradas de la comuna, Avenida Raul
Labbé. Esto se debe a que este fue el primer edificio de la comuna, su ubicacién no es
la mejor dado que aunque se encuentra en Avenida Raul Labbé, esta en el limite con la
zona A que corresponde al Pueblo de Lo Barnechea. Otro factor es que es un edificio
muy pequefio en ralacion a los otros, no posee areas verdes ni espacios comunes y no
se encuentra cerca de ningun centro comercial.

e) Encuestas y Entrevistas

Con toda la informacién recopilada hasta el momento se procede a la definicién
del producto. Para esto se realizaron entrevistas personales e informales en las que se
consulté directamente sobre cudles son los atributos que mas influyen en la accion de
compra entre uno y otro proyecto, y las respuestas no fueron claras ni Unicas, de hecho
las preferencias fueron bastante distintas entre los entrevistados. Estas conversaciones
fueron realizadas con profesionales de las empresas Colliers International y Desarrollos
Comerciales S.A., las inmobiliarias Fundamenta, Ingevec y Absalon y a vendedores de
las salas de ventas de oficinas que actualmente se estan vendiendo en la comuna,
éstas son Puertas La Dehesa y Nueva La Dehesa.
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La poca claridad y no unanimidad en las respuestas se debe a que los
compradores no toman decisiones en base a un atributo en concreto, sino por el
contrario, éstos examinan una serie de productos, todos ellos con diferentes
combinaciones de caracteristicas y atributos, y llevan a cabo una serie compleja de
comparaciones antes de llegar a una decision. Por esta razén es que se decidio utilizar
la herramienta de investigacion analisis conjunto que se usa para modelar el proceso
de toma de decisiones del consumidor. En vez de preguntar directamente a los
encuestados qué prefieren en un producto o qué atributos consideran los mas
importantes por separado, el andlisis conjunto usa un contexto mas real donde un
encuestado evallua perfiles de productos. Cada perfil incluye multiples conjuntos de
caracteristicas o conjuntos de factores que afectan a un producto. El andlisis conjunto
puede identificar cual es el atributo que hace que la gente prefiera o0 no en una
determinada combinacion, y ademas, mediante el andlisis conjunto se puede
determinar tanto la importancia relativa de cada atributo como los niveles de mayor
preferencia de cada atributo. La ventaja del andlisis conjunto reside en que solicita al
encuestado que elija del mismo modo que se supone que lo hara el consumidor al
comparar las caracteristicas.™®

Se escogié esta herramienta de investigacion de mercado porque se adecua
bien al problema que se pretende resolver y los objetivos que se quieren alcanzar.

Por medio de un software se puede incrementar el conocimiento de las
preferencias del consumidor, lo cual le permite disefar, fijar precios y comercializar
productos con mayor eficacia y éxito. El andlisis conjunto permite medir el valor que dan
los consumidores a atributos o caracteristicas que definen productos y servicios. Con
este conocimiento, se podra disefiar el producto que incluya las caracteristicas mas
importantes para el mercado objetivo ya definido, determinar precios basados en el
valor que el mercado asigna a los atributos del producto y focalizar los mensajes en los
puntos que con mayor probabilidad serdn mas atractivos para los compradores
objetivos. El analisis conjunto proporciona respuestas a preguntas criticas tales como:

¢, Qué caracteristicas o atributos de un producto o servicio guian la decision de compra?
¢, Qué combinaciones de caracteristicas tendran mas éxito?

¢, Cual es el precio 6ptimo para que los consumidores compren un producto?

¢, Se puede incrementar el precio sin una pérdida significativa de ventas?

¢ Los niveles de producto estdn demasiado juntos’?20

Dado todo lo anterior se procedid a realizar nuevas entrevistas, ahora
enfocandose en el grupo de atributos que mas influirian en la decisiébn de compra entre

¥ BM SPSS Conjoint 22, Noviembre 2013,
ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPS
S_Conjoint.pdf

%% |dem

46


ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPSS_Conjoint.pdf
ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPSS_Conjoint.pdf

uno y otro proyecto. Se les dijo que escogieran los 5 atributos que consideraran mas
relevante al momento de compraventa, sin identificar cual sea el mas o menos
preferido, solo el grupo de los 5 mas preferidos. Se entrevistaron a 20 profesionales:
tres profesionales de la inmobiliaria Abasalon, seis de la empresa Colliers International,
tres de Desarrollos Comerciales S.A., tres de Ingevec, tres de Fundamenta y a las salas
de venta de los edificios de oficinas de Puertas La Dehesa y Nueva La Dehesa. La

tabla 14 muestra el resultado de las entrevistas:

Tabla 14: Resultados Entrevista Sobre 5 Atributos Relevantes

Empresa Atributo 1 Atributo 2 Atributo 3 Atributo 4 Atributo 5
Absalon Precio Ubicacién Tamafio Edificio Areas Comunes Estacionamientos
Cercanos
. . Centros
Absalon Conectividad Estacionamientos antros Areas Verdes Comerciales
Venta Comerciales Cerca
Cerca
Absalon Precio Ubicacién Areas Verdes Tamafio Edificio Estacionamientos
Cercanos
Colliers Precio CE?””OS Conectividad EstaC|qn§m|entos Ubicacion
Comerciales Cerca Visitas
Colliers Tamafio Edificio Precio Conectividad Areas Comunes Estacionamientos
Cercanos
Colliers Precio EstaC{(/)ir;ﬁ?slentos Tamafio Edificio Areas Comunes Ubicacion
Colliers Precio Ubicacién Estac&gﬁranslentos Tamafio Edificio Areas Comunes
Colliers Precio Tamafio Edificio Ce_ntros Ubicacion Estacionamientos
Comerciales Cerca Cercanos
Colliers Tamafio Edificio CE?””OS Precio Areas Verdes Estacionamientos
Comerciales Cerca Venta
Desarrollos . Estacionamientos P < Estacionamientos
. Precio Areas Comunes Areas Verdes
Comerciales S.A. Venta Cercanos
Desa_rrollos Precio Ubicacién Conectividad Areas Comunes Estacionamientos
Comerciales S.A. Venta
Desarrollos . < Centros - Estacionamientos
. Precio Areas Comunes : Conectividad -
Comerciales S.A. Comerciales Cerca Visitas
Ingevec Precio Ubicacion Ce_ntros Tamafio Edificio Estacionamientos
Comerciales Cerca Venta
Ly Centros Estacionamientos < Estacionamientos
Ingevec Ubicacion : Areas Verdes
Comerciales Cerca Cercanos Venta
Ingevec Precio CE?””OS Areas Verdes Conectividad Estacionamientos
Comerciales Cerca Visitas
) ) Centros
Fundamenta Precio Ubicacién Areas Comunes Areas Verdes Comerciales
Cerca
Fundamenta Precio Ubicacién antros Areas Comunes Conectividad
Comerciales Cerca
Fundamenta Conectividad Areas Comunes Areas Verdes Ubicacion Estacegﬁgentos
Sala Ventas . . Centros
Puertas La Precio Conectividad Estacpngmlentos Areas Comunes Comerciales
Visitas
Dehesa Cerca
Sala Ventas Precio Ubicacién Estacionamientos Areas Verdes Co(r;egrtéi(;es
Nueva La Dehesa Visitas Cerca

Fuente: Elaboracién Propia

Los atributos mencionados fueron 10: el precio, la ubicacién, la conectividad, el
tamarfo del edificio, cercania centros comerciales, espacios de areas verdes, espacios
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comunes, cantidad de estacionamientos de visitas, cantidad de estacionamientos para
la venta, y existencia de estacionamientos en las cercanias del edificio. La cantidad de
atributos es extensa, lo que traeria como consecuencia una cantidad de combinaciones
de perfiles muy grande, por lo que se intentara, si es posible, juntar algunos de éstos en
un solo atributo.

Dado los atributos mencionados por los profesionales encuestados, los
potenciales clientes pueden diferir en las preferencias de los niveles de cada atributo de
sOlo tres, éstos son la ubicacion, la conectividad y el tamafio del edificio, puesto que no
es esperable una respuesta clara sobre las preferencias de estos tres atributos.

Por otro lado, los demas atributos, que se podrian clasificar en un segundo
segmento, como el precio, la cantidad de estacionamientos para la venta y para visitas,
la cercania a centros comerciales, la existencia de estacionamientos cercanos, de
espacios comunes y de areas verdes, las respuestas sobre preferencias es trivial, ya
gue obviamente los clientes van a preferir el precio mas bajo posible, que haya la
mayor cantidad de estacionamientos, que existan espacios comunes y areas verdes, y
que el edificio quede cerca de centros comerciales y estacionamientos fuera del
edificio. Por lo que lo mas sencillo seria incluir cada uno de los atributos pertenecientes
al segundo segmento, sin embargo puede que no sea lo mas 6ptimo econémicamente.

Por ejemplo, los resultados del andlisis conjunto pueden arrojar que la ubicacién
sea mucho mas importante que el precio, y con tal de que el edificio esté ubicado en
Av. Raul Labbé, al lado de la costanera norte, los potenciales compradores estén
dispuestos a pagar mas, por lo que es necesario poder cuantificar la importancia
relativa de cada atributo. Para el mismo ejemplo se pueden utilizar los atributos de que
existan estacionamientos cercanos y/o centros comerciales. Un segundo ejemplo
puede ser que la valoracion de los espacios comunes, areas verdes y cantidad de
estacionamientos no sea tan alta en comparacién a los demas atributos y no influya de
manera importante en la decision de compra de los clientes, y se pueda concluir que no
sea necesaria la inversion por parte de la empresa en estos atributos. Por todo lo
anterior es que se justifica la utilizacion del analisis conjunto, de manera tal que se
pueda concluir acerca de cual es la importancia o valoracion que los potenciales
clientes le dan a cada atributo, qué atributos incluir en el proyecto y qué nivel del
atributo escoger, pero antes se deben definir los niveles de cada uno de los atributos.

Se va a comenzar con el atributo ubicacion. Esta debe ser considerada como un
atributo, debido a que existen preferencias por avenidas y calles especificas por parte
de los clientes. De los resultados del analisis técnico, se obtuvo que las 3 posibles
zonas o ubicaciones son: Avenida Raul Labbé para la zona B, Avenida Las Condes (y
calles cercanas) para la zona D y Avenida La Dehesa para la zona M.

El tamafio de los edificios y la conectividad dependen directamente de la zona
en que se encuentre el edificio, por lo tanto, se incluiran en el atributo “ubicacién”,
detallando las caracteristicas al momento de la realizacion de la encuesta. Las
caracteristicas se desarrollan a continuacion, para luego seguir con los demas atributos
gue se obtuvieron de las entrevistas.
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Para este proyecto la conectividad depende del transporte publico que llega a cada
una de las zonas. No se considerara la conectividad para el transporte privado, ya que
para las tres zonas de interés es practicamente el mismo, cercania a la Costanera
Norte. El transporte publico que llega actualmente a la comuna, es Unicamente el de
autobuses del Transantiago. Los servicios alimentadores y troncales que llegan a cada
una de las zonas segun informacion publica del Transantiago son los siguientes:

- Avenida Raul Labbé (zona B): Los servicios alimentadores son C01, C08, C09,
C12, C13, C16, C19 vy los servicios troncales 409, 411, 426.

- Avenida Las Condes y cercanias (zona D): C01, C01c, C05, C11, Cllc, C12,
C13, C15, C16, C19, C23 y los servicios troncales 405, 406, 406c, 409, 411,
426, 502.

- Avenida La Dehesa (zona M): Los servicios alimentadores son C08, C09, C12,
C19.

Las capacidades de los autobuses de servicios alimentadores es de 55 pasajeros
por bus, mientras que el de servicios troncales es de 60 pasajeros por bus.

La frecuencia de los recorridos se obtuvo directamente de la pagina web del

Transantiago, y se detallan en Anexos. En la tabla 14 se muestran las frecuencias de
viajes diarios de los servicios alimentadores y troncales de cada zona:

Tabla 14: Frecuencia de Viajes Diarios

Av. Raul Labbé 1.120
Av. Las Condes (cercanias) 1.972
Av. La Dehesa 340

Fuente: Transantiago.cl. Elaboracién Propia.

En la tabla 14 se observa que la zona de mayor conectividad es Avenida Las
Condes y cercanias con 1972 viajes diarios, luego viene Avenida Raul Labbé con 1120
y por ultimo Avenida La Dehesa con 340 viajes al dia. Otra forma de ver la frecuencia
de cada zona es analizando la capacidad diaria de personas que puede trasladarse por
dia, como se muestra en la tabla 15:

Tabla 15: Capacidad de Pasajeros Diarios

Av. Raul Labbé 63.656
Av. Las Condes (cercanias) 113.416
Av. La Dehesa 18.709

Fuente: Transantiago.cl. Elaboracién Propia.
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El detalle de los viajes del Transantiago se encuentra en anexos.

Definida la conectividad, s6lo falta definir el tamafio del edificio, el cual sera
definido en la altura maxima de pisos, dada la normativa del Plano Regulador Comunal,
considerando las alturas maximas de los actuales edificios construidos en cada zona:

- Avenida Raul Labbé (zona B): 6 pisos
- Avenida Las Condes y cercanias (zona D): 13 pisos
- Avenida La Dehesa (zona M): 8 pisos

Como se dijo anteriormente, la ubicacion, la conectividad y el tamafio del edificio
formaran parte de un Unico atributo llamado “ubicacion”. Una vez que ha sido definido
el atributo se debe proceder a definir los niveles, que corresponden a los valores o
estados que puede tomar el atributo en cuestion. Los niveles seran las 3 zonas
(avenidas) done es factible técnicamente el desarrollo del proyecto, obtenidas en el
estudio técnico. El nivel 1 sera Av. Raul Labbé; el nivel 2 ser4 Av. Las Condes
(cercanias) y el nivel 3 sera Av. La Dehesa. En la encuesta que se realizar4 para
desarrollar el analisis conjunto se definira cada ubicacién con la conectividad y tamafio
respectivamente, para que al momento de que el encuestado escoja alguna alternativa
tome en cuenta estos dos sub atributos.

Por lo tanto, el atributo 1 es “Ubicacién”. Las posibles calles y/o avenidas que
estan incluidas en cada ubicacion son:

- Avenida Raul Labbé: corresponde a la zona de avenida Raul Labbé, mas
especificamente desde el parque de diversibn Mampato hasta la Parroquia
Santa Rosa.

- Avenida La Dehesa: corresponde a la zona desde La Copec del Shopping La
Dehesa hasta antes del Puente Nuevo La Dehesa.

- Avenida Las Condes (cercanias): corresponde a la zona de avenida Las Condes
y cercanias pertenecientes a la comuna de Lo Barnechea. Mas especificamente
cerca del lider del Puente Nuevo La Dehesa.

El segundo atributo que se va a analizar seré el precio. Este no puede unirse con
ninguno de los seis atributos restantes. Los niveles se definen en base a los precios de
la actual oferta de la comuna. Del grafico 12 se puede concluir que existen tres
segmentos de precio bien marcados, y éstos seran los niveles del atributo “Precio”. El
primer nivel se define sobre las 70 UF/mts2, por lo tanto el nivel 1 se fijara en 72
UF/mts2 que corresponde al precio de oficinas mas alto de la comuna. El segundo nivel
se define entre las 60 y 70 UF/mts2, por lo que el nivel 2 se fijara en 66 UF/mts2 que
corresponde al precio promedio del segundo segmento (65, 67 y 67 UF/mts2). El tercer
nivel se define en 60 UF/mts2 o menos, segmento del que forma parte el edificio Centro
Profesional Lo Barnechea, esta ubicado cerca del pueblo de Lo Barnechea, no esta
cerca de locales comerciales, su tiempo de venta fue de 2 afos, etc. Todos estos
factores producen que el precio del inmueble sea tan bajo en comparacién a los
demas, por lo que el nivel 3 se define en 60 UF/mts2, que seria el precio minimo al que
es conveniente vender en esta comuna.
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El tercer atributo que se va a analizar es la cercania a centros comerciales. Este
atributo no esta relacionado a ninguno de los cinco atributos faltantes por analizar, por
lo tanto el atributo 3 se define como la “Cercania a Centros Comerciales”. Los niveles
estan definidos en base a que si la ubicacién del potencial edificio de oficinas se
encuentra a 500 metros de distancia 0 menos, el nivel toma el valor Si, que indica que
si existe cercania a un centro comercial, en caso que la distancia sea mayor el nivel
toma el valor No, es decir, que no existe cercania. Se considera la distancia de 500
metros porque es razonable en caso que el usuario de oficina quiera ir a visitar algin
local comercial especifico caminando.

El cuarto atributo a analizar es areas comunes. Este atributo no esté relacionado
a ninguno de los 4 atributos faltantes por analizar, por lo tanto el atributo 4 se define
como “Espacios Comunes”, y se refiere a que si el edificio posee espacios comunes
donde los usuarios de las distintas oficinas puedan compartir, despejarse o fumar un
cigarrillo. Los niveles para este atributo son Si en caso que el edificio posea espacios
comunes de esparcimiento y No en caso contrario.

El quinto atributo a analizar es areas verdes. Este atributo no esta relacionado a
ninguno de los tres atributos faltantes por analizar, por lo tanto el atributo 5 se define
como “Areas Verdes” e indica si el edificio posee o no areas verdes en sus dominios.
Los niveles para este atributo son Si en caso que el edificio posea areas verdes y No
en caso contrario.

El sexto atributo a analizar es la cantidad de estacionamientos para la venta.
Este atributo se relaciona con la cantidad de estacionamientos para visitas, por lo tanto
se van a juntar y formar un uUnico atributo, por lo que, el atributo 6 se define como
“Cantidad de Estacionamientos”, y se refiere a la cantidad de estacionamientos para
visitas y para la venta que posee el edificio con respecto a los metros cuadrados utiles
de las oficinas. La tabla 16 muestra la cantidad de estacionamientos que posee cada
uno de los edificios actuales de la comuna:

Tabla 16: Cantidad de Estacionamientos de los Edificios de la Comuna

ECP LB |Centro LD |Nueva LD |Edificio LD |Costanera LD |Puertas LD
E. Visitas 12 118 46 16 60 64
E. Venta 56 681 314 106 377 334
Mts2 1468 18.861 7.294 2.221 9.281 10.469
E. Visita/Metros Utiles | 0,0082 0,0063 0,0063 0,0072 0,0065 0,0061
E. Venta/Metros Utiles | 0,0381 0,0361 0,0430 0,0477 0,0406 0,0319

Fuente: Elaboracién Propia

De la tabla 16 se observa que todos los edificios difieren en los ratios de

estacionamiento/metros utiles, pero no permiten tener una vision clara en el caso que
un posible encuestado se le presenten estos ratios, por o que podrian ser indiferentes
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a este atributo, y no tendria logica incluirlo en el andlisis. Por esta razon se definiran los
ratios de estacionamientos por cada 100 metros construidos Utiles como se muestra en
la tabla 17:

Tabla 17: Cantidad de Estacionamientos por cada 100 metros cuadrados utiles

ECP LB |Centro LD |Nueva LD |Edificio LD|Costanera LD |Puertas LD

E. Visita/100 Metros

Utiles 0,82 0,63 0,63 0,72 0,65 0,61
E. Venta/100 Metros
Utiles 3,81 3,61 4,30 4,77 4,06 3,19

Fuente: Elaboracién Propia

Con la tabla 17 se pueden definir los niveles del atributo “Cantidad de
Estacionamientos”. El nivel 1 queda definido como 5 estacionamientos para venta y 1
estacionamiento para visitas por 100 metros Utiles de oficinas, el nivel 2 se define como
4 estacionamientos para venta y 0.8 estacionamientos para visitas por 100 metros
tiles de oficinas y por ultimo el nivel 3 queda definido como 3 estacionamientos para
venta y 0.6 estacionamientos para visitas por 100 metros Utiles de oficinas.

El séptimo y dltimo atributo a analizar es si hay estacionamientos cercanos. El
atributo 7 se define como “Estacionamientos Cercanos”. Este se refiere a si existen
estacionamientos externos a los del edificio y cercanos a éste o no. La cercania se
define a una distancia de hasta 500 metros entre los estacionamientos y el edificio. Si
los estacionamientos estan a una distancia menor o igual a 500 metros el nivel del
atributo sera si, y si la distancia es mayor a 500 metros el nivel del atributo tomaré el
valor no. Dentro de los estacionamientos cercanos se consideran calles cercanas en
las que se pueda estacionar, bombas de bencina, estacionamientos pagados,
estacionamientos de locales comerciales, estacionamientos de colegios, etc.

En resumen, los atributos y niveles sobre los que se encuestara a los potenciales
clientes se muestran en la tabla 18:

Tabla 18: Cuadro Resumen Atributos y Niveles

Atributo Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3
1 Ubicacion Av. Rail Labbé Av. Las Condes Av. La Dehesa
(cercanias)
2 Precio 72 UF/mts2 66 UF/mts2 60 UF/mts2
3 Cercania a _Centros S No |
Comerciales
4 Espacios Comunes Si No | -
5 Areas Verdes Si No | e
6 | Cantidad Estacionamientos SVentayl 4 Venta y 0.8 Visitas 3Ventay 0.6
Visitas Visitas
7 Estacionamientos Cercanos Si No | -

Fuente: Elaboraciéon Propia
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Definidos los atributos y distintos niveles, se tiene la informacion necesaria para
desarrollar el analisis conjunto, el cual permitira determinar tanto la importancia relativa
de cada atributo como los niveles de mayor preferencia de cada atributo. Se usara el
software SPSS que utiliza el enfoque de perfil completo, donde los encuestados
clasifican, ordenan o puntlan un conjunto de perfiles o tarjetas en funcién de la
preferencia. Cada perfil describe un servicio o producto completo y consta de una
combinacion diferente de niveles de factores para todos los atributos de interés.*

El enfoque de perfil completo puede tener problemas si hay muchos atributos y
cada uno esta compuesto por mas de un par de niveles. El nimero total de perfiles
resultantes de todas las combinaciones posibles de niveles aumenta demasiado para
permitir que los encuestados sean capaces de clasificarlos a todos de una manera que
tenga sentido. Por lo que para resolver este problema, el enfoque de perfil completo
utiliza lo que se denomina un disefio factorial fraccional, que presenta una fraccion
adecuada de todas las posibles combinaciones de niveles de los factores. El conjunto
resultante, denominado matriz ortogonal, esta disefiado para recoger los efectos
principales de cada nivel de factor. #

El tamafo del estudio conjunto sera de 100 encuestados. Las personas
encuestadas seran profesionales, duefios de empresas consultoras, asesoras,
inmobiliarias,  constructoras, bancos, empresas vendedoras, importadoras,
exportadoras de productos y de empresas de servicios generales que tengan interés
en situarse en oficinas de la comuna de Lo Barnechea. Se escogieron este tipo de
empresas porque son las que actualmente han comprado y/o estan arrendando las
oficinas de la comuna, segun el estudio de los clientes que se realizo.

El procedimiento de andlisis conjunto en el software SPSS permite utilizar tres
métodos de registro de datos. En el primer método, se le pide a los encuestados que
asignen una puntuaciéon de preferencia a cada perfil. Este tipo de método es habitual
cuando se utiliza una escala de cuanto le gusta el perfil o cuando se pide a los
encuestados que asignen un numero del 1 al 100 para indicar la preferencia. En el
segundo método, se pide a los sujetos que asignen un rango a cada perfil de 1 al
namero total de perfiles. En el tercer método, se pide a los sujetos que ordenen los
perfiles segun la preferencia. Este ultimo método permite al investigador registrar los
nameros de perfil en el orden dado por cada sujeto, y sera este el método a usar,
debido a que es mas sencillo responder para los encuestados.?

El andlisis de los datos da como resultado una puntuacion de utilidad,
denominada contribucion parcial, para cada nivel del atributo. Estas puntuaciones de
utilidad, analogas a los coeficientes de regresion, proporcionan una medida cuantitativa
de la preferencia para cada nivel del factor, donde los valores mayores corresponden a
una preferencia mas alta. Las contribuciones parciales se expresan en una unidad

L BM SPSS Conjoint 22, Noviembre 2013,
ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPS
S_Conijoint.pdf

*Z |dem
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53


ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPSS_Conjoint.pdf
ftp://public.dhe.ibm.com/software/analytics/spss/documentation/statistics/22.0/es/client/Manuals/IBM_SPSS_Conjoint.pdf

comun, lo que permite afiadirlas conjuntamente para obtener la utilidad total, o la
preferencia global, de cualquier combinacion de los niveles de los factores. Asi, las
contribuciones parciales constituyen un modelo para predecir la preferencia de
cualquier perfil de product024.

En el software SPSS se crearon los atributos y niveles asociados a éstos,
correspondientes a la tabla 18. Debido a la gran cantidad de perfiles posibles
(combinacion de atributos y niveles) no permitira que los encuestados sean capaces de
clasificar o puntuar todos los perfiles de una manera que tenga sentido. Las
combinaciones posibles son 432 perfiles distintos. Para resolver este problema, el
enfoque de perfil completo utiliza lo que se denomina un disefio factorial fraccional, que
presenta una fraccion adecuada de todas las posibles combinaciones de niveles de los
factores. El conjunto resultante, denominado matriz ortogonal, estd4 disefiado para
recoger los efectos principales de cada nivel de factor. Se supone que las interacciones
entre los niveles de un factor con los niveles de otro factor carecen de significado. El
procedimiento generar disefio ortogonal sera el punto de partida del andlisis conjunto.

El niumero minimo de perfiles que recomienda el software para este problema y
esta cantidad de perfiles es de 16 perfiles, por lo que estos 16 perfiles son los que los
encuestados deberan ordenar desde mas preferente a menos preferente.

En la tabla 19 se muestran los 16 perfiles que entregd SPSS en base a los
atributos y niveles definidos:

% SPSS, Conjoint 16.0, Material Docente IN58B, 19 de Noviembre 2013, https://www.u-
cursos.cl/ingenieria/2009/2/IN58B/1/
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Tabla 19: Perfiles Definidos en SPSS

Cercania Centros Espacios Areas Cantidad Estacionamientos
ID de tarjeta Ubicacién Precio Comerciales Comunes Verdes Estacionamientos Cercanias
1 Av. Raul Labbé 66 UF/M2 No No No 4 venta y 0.8 visitas Si
2 Av. La Dehesa 66 UF/M2 Si Si No 5 ventay 1 visitas Si
3 Av. La Dehesa 60 UF/M2 No No No 5 ventay 1 visitas No
4 Av. Raul Labbé 66 UF/M2 Si No Si 3 ventay 0.6 visitas No
5 Av. Las Condes 72 UFIM2 Si No No 4 venta y 0.8 visitas No
(cercanias)
6 Av. La Dehesa 72 UFIM2 Si Si Si 4 venta y 0.8 visitas No
7 Av. Raul Labbé 72 UFIM2 Si No No 5 ventay 1 visitas Si
8 Av. Raul Labbé 72 UFIM2 Si Si Si 5ventay 1 visitas Si
9 Av. Raul Labbé 60 UF/M2 No Si Si 4 venta y 0.8 visitas Si
10 Av. Raul Labbé 72 UFIM2 No No Si 5 ventay 1 visitas No
11 Av. Raul Labbé 60 UF/M2 Si Si No 3 ventay 0.6 visitas No
12 Av. Las Condes 66 UF/M2 No Si Si 5 ventay 1 visitas No
(cercanias)
13 Av. Raul Labbé 72 UFIM2 No Si No 5 ventay 1 visitas No
14 Av. Las Condes 60 UF/M2 Si No Si 5 ventay 1 visitas Si
(cercanias)
15 Av. Las Condes 72 UFIM2 No Si No 3 ventay 0.6 visitas Si
(cercanias)
16 Av. La Dehesa 72 UFIM2 No No Si 3 ventay 0.6 visitas Si

Fuente: Resultados SPSS. Elaboracion Propia.

Los datos de la encuesta seran registrados secuencialmente de manera que
cada punto de datos del archivo es un namero de perfil, comenzando por el perfil mas
preferido y terminando por el perfil menos preferido. Por lo tanto estos 16 perfiles
deberan ser ordenados por cada encuestado desde mayor a menor preferencia de
acuerdo a la importancia que le dan a cada atributo y sus respectivos niveles.

Los resultados del analisis conjunto que arrojo el software SPSS se muestran en
las tablas 20, 21, 22 y 23.

La tabla 20 muestra la descripcién del modelo donde la primera columna indica
el atributo, la segunda el nimero de niveles de cada atributo y la tercera la relacién con
rangos o puntuaciones, que para todos los atributos se utilizd “discreto” que se utiliza
cuando los niveles de los factores son categoricos y no se realiza ninguna suposicion
acerca de la relacion existente entre los niveles y los datos.
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Tabla 20: Descripcion del Modelo

N° de niveles Relacién con rangos o puntuaciones

Ubicacion 3 Discreto
Precio 3 Discreto
CCC 2 Discreto
EC 2 Discreto
AV 2 Discreto
CE 3 Discreto
EC2 2 Discreto

Fuente: Resultados SPSS. Elaboracion Propia. Todos los factores son ortogonales.

La tabla 21 muestra la importancia relativa de los atributos. El rango de los
valores de utilidad (de mayor a menor) para cada atributo, proporciona una medida de
lo importante que es un determinado atributo respecto a la preferencia global. Los
atributos que presentan mayores rangos de utilidad desempefian un papel mas
importante que los que tienen rangos menores. Los valores se calculan tomando el
rango de utilidad para cada atributo por separado y dividiéndolo por la suma de los
rangos de utilidad de todos los factores. Por tanto, los valores representan porcentajes
y tienen la propiedad de que suman 100. Es importante resaltar que los calculos se
realizan por separado para cada encuestado y, a continuacion, los resultados se
promedian respecto a todos los encuestados.

Tabla 21: Valores de Importancia

Ubicacién 22,573
Precio 26,026
CCC 10,379
EC 6,872
AV 9,917
CE 14,433
EC2 9,802

Fuente: Resultados SPSS. Elaboracion Propia. Puntuacion Promediada de la Importancia.

En la tabla 21 puede observarse que el orden de importancia de los atributos de
MAas a menos importante es: precio (26,026), ubicacion (22,573), cantidad de
estacionamientos (14,433), cercania a centros comerciales (10,379), areas verdes
(9,917), estacionamientos cercanos (9,802) y espacios comunes (6,872). Ahora se
veran las puntuaciones de utilidad o las contribuciones parciales y los errores tipicos de
cada nivel de cada uno de los atributos, como se muestra en la tabla 22. Los mayores
valores de utilidad indican una mayor preferencia por el nivel de cada uno de los
atributos en comparacion a los otros niveles.
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Tabla 22: Utilidades Parciales

| Estimacion de la utilidad | Error tipico

Av. Raul Labbé -1,41 0,372

Ubicacion Av. Las Condes 0,39 0,437
(cercanias)

Av. La Dehesa 1,02 0,437

72 UF/M2 -2,193 0,372

Precio 66 UF/M2 0,422 0,437

60 UF/M2 1,772 0,437

Si 0,998 0,279

cce No -0,998 0,279

EC Si 0,591 0,279

No -0,591 0,279

Si 0,814 0,279

AV No -0,814 0,279

5 venta y 1 visitas 0,857 0,372

CE 4 venta y 0.8 visitas 0,482 0,437

3 venta y 0.6 visitas -1,338 0,437

Si 0,827 0,279

EC2 No -0,827 0,279

(Constante) 9,187 0,323

Fuente: Resultados SPSS. Elaboracion Propia.

Para el atributo ubicacion se observa que el nivel de mayor utilidad es Avenida
La Dehesa con 1,020, el nivel medio es Avenida Las Condes y sus cercanias con una
utilidad de 0,390 y el nivel de menor utilidad es Avenida Raul Labbé con un valor de -
1,410 (utilidad negativa). Se desprende de estos resultados que a pesar de que la
ubicacion Avenida La Dehesa posee la peor conectividad en cuanto al sistema de
transporte publico en comparacibn con las otras 2 ubicaciones, posee mayor
preferencia por parte de los encuestados, puesto que probablemente su intencion es
llegar mediante transporte particular al edificio de oficinas, al igual que sus potenciales
visitas o clientes.

El atributo precio como se esperaba, posee una relacion inversa entre el precio y
la utilidad en la que los mayores precios corresponden a una menor utilidad. El nivel de
mayor utilidad para este atributo es 60 UF/M2 correspondiente a 1,772, mientras que el
nivel de menor utilidad es 72 UF/M2 con un valor de -2,193 (utilidad negativa).

El atributo cercania a centros comerciales (CCC) posee una utilidad positiva en
caso que el nivel sea que si existen al menos un centro comercial a menos de 500
metros de distancia y una utilidad negativa en contrario.
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Los atributos espacios comunes (EC) y areas verdes (AV) poseen utilidades
positivas para el nivel en que si posee dicho atributo y utilidades negativas en caso
contrario como era de esperarse.

Para el atributo cantidad de estacionamientos (CE) se observa que mientras
mayor sea el nimero de estacionamientos tanto para ventas como para visitas mayor
es la utlidad. El nivel con mayor utilidad es 5 estacionamientos para venta y 1
estacionamientos para visitas cada 100 m2 utiles con un valor de 0,857, y el nivel con
menor utilidad es 3 estacionamientos para venta y 0,6 para visitas con un valor de -
1,338.

Por ultimo el atributo estacionamientos cercanos (EC2) posee utilidad positiva
para el caso que si hay estacionamientos en las cercanias como calles, colegios,
bombas de bencina y/o locales comerciales a una distancia menor o igual 500 metros y
una utilidad negativa en caso contrario.

Los resultados de las tablas 21 y 22, se utilizaran para 2 objetivos. El primero
como criterio para la determinacion del terreno mas adecuado. Aqui se van a utilizar los
atributos “cercania a centros comerciales”, “estacionamientos cercanos” y “ubicacion”,
ya influyen directamente en conjunto con otros criterios en la determinacién del terreno.
La importancia de estos tres atributos juntos suma 42,754, lo que proporciona una
medida de lo importante que son estos 3 atributos respecto a la preferencia global. El
segundo objetivo para el cual van a utilizarse los resultados del andlisis conjunto sera
para ver qué atributos de los que fueron analizados se van a incluir en el edificio y
cuales no, lo que debe ser complementado por el factor costo-beneficio econdémico de
la inclusién de cada uno de los atributos. Para este segundo objetivo, se van a utilizar
los atributos “precio”, “espacios comunes®’, “areas verdes” y “cantidad de
estacionamientos”. Como se ha dicho, los resultados del analisis conjunto tienen
relacion con la decision de compra de los potenciales clientes, por lo que incluir todos
los atributos con los respectivos niveles que maximicen la utilidad (del andlisis conjunto)
seria lo 6ptimo en caso de querer maximizar la decisién de compra, pero para este tipo
de proyecto también deben considerarse los costos e ingresos en la decision de incluir
0 no un atributo, o qué nivel del atributo escoger. Esto se vera en la definicién del
producto en la estrategia comercial.

Dado que todas las utilidades se expresan en una unidad comudn, es posible
sumarlas para obtener la utilidad total de cualquier combinacion. Sin embargo, por el
momento puede decirse que los resultados anteriores son teodricos, ya que las
combinaciones no estan basados en la realidad de los terrenos de las zonas de la
comuna, por lo que algunas de estas combinaciones pueden no ser factibles, puesto
gue aun no se sabe qué terrenos hay disponibles, el tamafio, el precio ni la ubicacion
exacta. Por lo anterior, es que en la siguiente seccidén se procedera a hacer un estudio
de los terrenos en venta en las zonas B, D y M de la comuna.

Finalmente la tabla 23 muestra dos estadisticos, la r de Pearson y la tau de
Kendall, que proporcionan medidas de la correlacion entre las preferencias observadas
y las estimadas de los encuestados.
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Tabla 23: Correlaciones

Valor Sig.
R de Pearson 0,975 0
Tau de Kendall 0,867 0

Fuente: Resultados SPSS. Elaboracién Propia.

De la tabla 23 se concluye que existe una fuerte correlacion entre las
preferencias de los encuestados.

f) Estudio Posibles Terrenos

En este estudio se va a determinar el terreno mas adecuado para el desarrollo
del proyecto inmobiliario de oficinas. Dentro de los 3 factores principales que influyen
en la toma de decision de la empresa de invertir o no en un determinado proyecto, se
encuentra el atractivo de la ubicacion, por esto es de suma importancia el estudio de
los terrenos disponibles. Hay 3 atributos del analisis conjunto que seran utilizados como
criterio de decision entre los distintos terrenos, ademas de utilizar los resultados del
analisis de la demanda, los articulos de la Ordenanza General de Urbanismo y
Construccion expuestos en el andlisis técnico, los coeficientes de constructibilidad
presentados también en el analisis técnico, mas un factor econémico, que tiene que ver
con el costo del terreno por metro cuadrado Util de oficinas construido. El como se va a
hacer todo esto se explica a continuacion.

En una primera etapa se van a identificar todos los terrenos a la venta
disponibles en las 3 zonas técnicamente factibles segun el estudio técnico realizado: B,
Dy M.

Luego se procedera a descartar terrenos mediante el criterio que el tamafio del
edificio a construir, en metros cuadrados utiles de oficinas, sea menor o igual a la
absorcion anual para el periodo 2014. Se va a tomar este criterio porque segun el
analisis de demanda que se hizo, la absorcion anual para los afios 2014 y 2015 estara
cerca de los 10.920 m2y 11.256 m? respectivamente. Hacer un edificio con mas metros
cuadrados utiles de oficinas, seria riesgoso, ya que el tiempo de venta puede ser muy
largo (afectando directamente los ingresos del proyecto), y mas aun teniendo en
cuenta que para el afio 2014 se espera el ingreso de 10.470 m?, correspondiente a la
segunda etapa del edificio Puertas La Dehesa. En resumen, si los metros cuadrados
tiles de oficinas son menores o iguales a 10.920 m2, el terreno no sera descartado, y
sera parte de otros analisis mas adelante, ya que bajo los supuestos que esta sea la
demanda (absorcién) anual y que sea el unico edificio en ingresar en el afo, se
venderia el total del edificio en el plazo de 1 afio, lo que caeria dentro de un escenario
de venta normal para este tipo de proyecto, como se vera mas adelante en la
evaluacion economica del proyecto.
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La cantidad de metros cuadrados Utiles de oficinas a construir en cada terreno
se va a calcular en base al tamafo de la superficie del terreno y los coeficientes de
constructibilidad obtenidos del Plano Regulador de la comuna, que ya fue estudiado en
el andlisis técnico, ademas de considerar los articulos 2.6.4, 2.6.5. y 2.6.6. de la
Ordenanza General de Urbanismo y Construccién, expuestos en el analisis técnico y en
detalle en anexos. Para calcular los metros cuadrados utiles de oficinas, al total de
metros cuadrados construibles en cada terreno, se le descontara o restara el 35%, que
corresponden a los metros cuadrados destinados a los locales comerciales (20%) y
superficies comunes (15%).

Los terrenos en venta en las tres zonas de interés son 11, y sus caracteristicas
se muestran a continuacion:

Terrenos 1 y 2: Se encuentran ubicados en Avenida Raul Labbé, frente a la calle El
Radal, por lo que pertenece a la zona B (“Raul Labbé) segun el plano regulador de la
comuna. Corresponden a 2 terrenos de 3.280 m2 y el precio es de 38 uf/m2. Este
terreno es el que fue ofrecido a Empresas Socovesa. Para estos terrenos aumenta un
30% el coeficiente de constructibilidad permitido por el Plano Regulador Comunal de
1.5, conforme al Articulo 2.6.5. (letra ¢ del 2.6.4.) de la OGUC. y C. (Conjunto
Armonico).

Terreno 3: Se encuentra ubicado en la calle David Bengurion correspondiente a la
zona D (“Las Puertas-San Francisco”) del plano regulador de Lo Barnechea. El precio
es de 51 uf/m?, y posee una superficie Gtil de 3.900 m2. Para este terreno aumenta un
50% el coeficiente de contructibilidad permitido por el Plano Regulador Comunal de 2.0,
conforme al Articulo 2.6.4. OGU. Y C, conjunto armdnico por la condicion de uso.

Terreno 4: Se encuentra ubicado antes del puente nuevo de la dehesa, y pertenece a la
zona D (“Las Puertas- San Francisco”) segun el plano regulador comunal. El precio es
de 48 uf/m2, y posee una superficie de 6.200 m2. Para este terreno aumenta un 50% el
coeficiente de contructibilidad permitido por el Plano Regulador Comunal de 2.0,
conforme al Articulo 2.6.4. OGU. Y C, conjunto armdnico por la condicion de uso.

Terrenos 5 y 6: Se encuentran ubicados en la calle Comandante Malbec a 1 cuadra de
Avenida La Dehesa, y pertenece a la zona M (“Avenida La Dehesa”) segun el plano
regulador comunal. El precio es de 50 uf/m2, y poseen cada uno una superficie de
5.000 m2. Para estos terrenos aumenta un 50% el coeficiente de construtibilidad
permitido por el Plano Regulador Comunal de 1.8, conforme al Articulo 2.6.5 de la
0.G.U. Y C. (Conjunto arménico, condicion de dimension).

Terrenos 7 y 8: Se encuentran ubicados en Avenida La Dehesa. Corresponden a 2
terrenos donde actualmente hay locales comerciales independientes. Los terrenos
tienen una superficie de aproximadamente 6.000 m2 cada uno. El valor por metro
cuadrado es de 42 UF/m2. Para estos terrenos aumenta un 50% el coeficiente de
construtibilidad permitido por el Plano Regulador Comunal de 1.8, conforme al Articulo
2.6.5de la O.G.U. Y C. (Conjunto arménico, condicion de dimension).

Terrenos 9 y 10: Se encuentran ubicados en Avenida La Dehesa. Corresponden a 2
terrenos donde actualmente hay locales comerciales independientes. Los terrenos
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tienen una superficie de aproximadamente 3.600 m? cada uno. El valor por metro
cuadrado es de 42 UF/m2. Para estos terrenos aumenta un 50% el coeficiente de
constructibilidad permitido por el Plano Regulador Comunal de 1.8, conforme al Articulo
2.6.5. O.G.U. y C. por conjunto armonico, condicion de dimension, letra a) del Articulo
2.6.40.G.U.yC.

Terreno 11: Se encuentra ubicado al lado del Puente Nuevo de La Dehesa, que
corresponde a la zona M (“Avenida La Dehesa”) del plano regulador comunal. El precio
es de 48 uf/m?, y posee una superficie Util de 15.500 m2. Para este terreno aumenta un
50% el coeficiente de construtibilidad permitido por el Plano Regulador Comunal de 1.8,
conforme al Articulo 2.6.5 de la O.G.U. Y C. (Conjunto armodnico, condicion de
dimension).

En la figura 3 se muestran en circulos amarillos los terrenos disponibles
ubicados en la zona M (“Avenida La Dehesa”), en rosado los terrenos disponibles en la
zona B (“Raul Labbé”) y en celeste los terrenos disponibles en la zona D (“Avenidas Las
Condes y Cercanias) en un mapa real de la comuna de Lo Barnechea:

Figura 3: Terrenos Disponibles

Fuente: Google Map. Elaboracion Propia

La tabla 24 muestra un cuadro resumen de los terrenos, sus caracteristicas, los
metros cuadrados Utiles de oficinas construibles, con los coeficientes de
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constructibilidad ajustados de acuerdo a los articulos de la Ordenanza General de
Urbanismo y Construccion:

Tabla 24: Cuadro Resumen Terrenos

Terreno Zona Precio Superficie Cogf. Constr. Mts? Qtiles
(uf/m2) (ajustados) Oficinas
1 B 38 3.280 1,95 4.157,4
2 B 38 3.280 1,95 4.157,4
3 D 51 3.900 3 7.605
4 D 48 6.200 3 12.090
5 M 50 5.000 2,7 8.775
6 M 50 5.000 2,7 8.775
7 M 42 6.000 2,7 10.530
8 M 42 6.000 2,7 10.530
9 M 42 3.600 2,7 6.318
10 M 42 3.600 2,7 6.318
11 M 48 15.500 2,7 27.202,5

Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 24 se muestran destacados en amarillo los 2 terrenos que fueron
descartados, puesto que los metros utiles de oficinas construibles son mayores a la
absorcion anual proyectada para el 2014 (10.920 m?), basada en el analisis de
demanda realizado.

De los 9 terrenos restantes, se pretende escoger 1 terreno por cada zona, en
base a un criterio de mayor utilidad segun los resultados del analisis conjunto
copulativamente a un analisis de costos del terreno por metro cuadrado de oficinas
construido. Los atributos del analisis conjunto a utilizar van a ser “cercania a centros
comerciales” y “estacionamientos cercanos”.

Para la zona D “Puertas-San Francisco”, se va a escoger el terreno 3, ya que
después del primer filtro quedd sélo un terreno disponible. Para la zona B “Raul Labbé”,
se va a escoger el terreno 1, puesto que, de los dos terrenos disponibles en esta zona,
ambos tienen practicamente las mismas caracteristicas. Para la zona M “Avenida La
Dehesa” se va escoger el terreno 9, que es practicamente igual al terreno 10 (puede
ser cualquiera de los dos), y se descartaron los terrenos 5 y 6 porque si bien estan
cerca de un centro comercial (Portal La Dehesa), no hay estacionamientos cercanos,
como si ocurre con los terrenos 7, 8, 9y 10, los cuales estan cerca del centro comercial
Portal La Dehesa y adicionalmente hay estacionamientos cerca en calles interiores,
ademas de costar 8 uf/m2 mas que los otros 4 terrenos. Por ultimo, se descartaron los
terrenos 7 y 8, porque a pesar de que estan cerca del centro comercial y haber
estacionamientos cerca de estas ubicaciones especificas, la cantidad de oficinas a
vender en mucho mayor y se acerca mucho a la absorcion anual, lo que los hace
proyectos mas riesgosos.
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Por lo tanto, luego de todo este andlisis, se llegé a que los 3 posibles terrenos
son el “1” ubicado en Avenida Raul, el “3” ubicado en la calle David Bengurién, cerca de
Avenida Las Condes y el “9” ubicado en Avenida La Dehesa.

Finalmente para escoger el terreno definitivo donde realizar el proyecto, se van a
usar los criterios de utilidades parciales (tabla 22) de los atributos “estacionamientos

cercanos”, “cercania a centros comerciales” y “ubicacion” de los resultados del analisis
conjunto y el costo del metro cuadrado del terreno por metro construido.

En la tabla 25 se muestran las utilidades relativas de los 3 terrenos:

Tabla 25: Utilidades Relativas de Terrenos Especificos

Terreno 1 Terreno 3 Terreno 9
Zona B D M
Ubicacion -1,41 0,39 1,02
CCC -0,998 0,998 0,998
EC2 0,827 0,827 0,827
Utilidad Total -1,581 2,215 2,845

Fuente: Elaboracién Propia.

De la tabla se concluye que el terreno que posee una mayor utilidad es el
terreno ubicado en avenida la dehesa. Esta utilidad se traduce en la que con mayor
probabilidad sera mas atractivo el terreno 9 por sobre los terrenos 1 y 3 para los
compradores objetivos, y con mayor probabilidad sera méas atractivo el terreno 3 que el
terreno 1. Sin embargo, se piensa que este criterio no es suficiente para decidir el
terreno, ya que debe considerarse también el lado econdmico, el cual se analizara
como el costo del metro cuadrado de terreno por metro construido Util de oficinas. Con
los datos de la tabla 24 se pueden calcular estos costos, resultando lo siguiente:

Tabla 26: Costo del Terreno por Metro Cuadrado Construido de Oficina

Terreno 1 Terreno 3 Terreno 9

Costo (uf/m2) 29,98 26,15 23,93
Fuente: Elaboracién Propia.

Segun el criterio econdmico de costo del terreno por metro cuadrado construido
de oficinas, el terreno 9 es el que tiene menor costo, luego el terreno 3 y finalmente el
terreno 1. Por lo tanto, se puede concluir de ambos criterios que el terreno mas
adecuado para la realizacién del proyecto es el terreno 9.
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g) Definicién del Producto

Hecha toda la investigacion y estudios del proyecto, se procede a la definicién
del producto a ofrecer.

El producto que se va a ofrecer va a ser oficinas y locales comerciales de
superficies entre 25-175 m2 y 125 m? respectivamente, ubicado en Avenida La Dehesa,
comuna de Lo Barnechea. Se encogieron estas superficies, puesto que son las que
tienen mayor velocidad de venta, y en caso de que se deseen oficinas de tamafnos
superiores por parte del cliente, los tabiques pueden ser sacados y unir asi una 0 mas
oficinas.

Segun el tamafio del terreno, sus caracteristicas y constructibilidad permitida
segun el Plano Regulador Comunal, se puede concluir el total de metros cuadrados
construibles son 9.720 m?, de los cuales el 15% (1.458 m?2) corresponden a superficies
utiles. Por lo que quedarian 8.262 m2 para oficinas y locales comerciales. Sin embargo,
este nimero aumentar, si se construye en piso -1. Por lo que se van a construir locales
comerciales en el piso -1 y 1. La superficie destinada a locales comerciales va a ser de
1.944 m?, que corresponde al 20% del total de metros construidos posibles en este
terreno. Se escogié esta cantidad, porque, en promedio los demas edificios de la
comuna asignan este porcentaje a la cantidad total. De los 1.944 m2 de locales
comerciales 782 m2 estaran ubicados en el piso -1 y 1.162 m2 van a estar en el piso 1.
Por lo tanto los metros cuadrados que seran destinados a oficinas seran 7.100 mz,
distribuido en 8 pisos de altura (desde el 1 ° al 8 ° piso).

La superficie bajo la cota cero fue determinada por la empresa constructora
Lindenau, la cual ayudd también al estudiante a definir los costos de construccién que
se veran en el plan comercial. Esta acotacion de la empresa fue confirmada con los
planos de arquitectura de los demas edificios de la comuna, obtenidos de la
municipalidad de lo Barnechea.

El detalle de las superficies sobre y bajo la cota cero, uUtiles y comunes se
muestra en la tabla 27:
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Tabla 27: Detalle Superficies

Util (m?) | Comun (m?) | Total (m?)

Piso -1 1.238,5 1161,5 2.400

Piso -2 1.662,5 737,5 2.400

Piso -3 1.662,5 737,5 2.400

Piso -4 1.662,5 737,5 2.400
Superficie Edificada

Bajo Terreno 6.226 3.374 9.600

Piso 1 1.033 182 1.215

Piso 2 1.033 182 1.215

Piso 3 1.033 182 1.215

Piso 4 1.033 182 1.215

Piso 5 1.033 182 1.215

Piso 6 1.033 182 1.215

Piso 7 1.033 182 1.215

Piso 8 1.033 182 1.215
Superficie Edificada

Sobre Terreno 8.262 1.458 9.720
Superficie Edificada

Total 14.488 4,832 19.320

Fuente: Elaboracién Propia.

Més de la mitad del total de metros cuadrados destinados a oficinas sera para
oficinas de tamafio entre 40-50 m?, que son las que tienen mayor demanda. Y la
distribucion seré definida en base a la distribucion de toda la oferta de la comuna, como
se mostré en los gréficos 10 y 11. Como va a quedar la distribucién del tamafio de
oficinas se muestra en la tabla 28:
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Tabla 28: Distribucion Tamaino Oficinas

Tamano Oficinas (m?) Cantidad de Oficinas %
25 11 3,9%
35 22 10,8%
45 74 46,9%
55 15 11,6%
65 5 4,6%
75 6 6,3%
85 3 3,6%
95 1 1,3%
110 3 4,6%
135 2 3,8%
175 1 2,5%

143 100%

Fuente: Elaboracion Propia.

La superficie estandar de estacionamientos es de 12,5 m2. La distribucion de
éstos en los subterraneos -2, -3 y -4 se muestra en la figura 4 en anexos. Se puede
concluir de la figura que el nimero de estacionamientos por cada subterraneo es de
108, lo que da un total de 324. En el piso -1, la mitad de los metros cuadrados totales
seran ocupados por locales comerciales, por lo que la cantidad de estacionamientos
en este piso sera la mitad de los otros subterraneos, es decir, 54, llegando a un total de
378 estacionamientos.

Falta por definir qué se hara en el espacio del primer piso que no corresponde al
edificio. Las opciones son aumentar la cantidad de estacionamientos o plantar areas
verdes en este espacio. Segun los resultados del andlisis conjunto (tabla 21), la
importancia relativa en la decisibon de compra, del atributo “cantidad de
estacionamientos”, es mayor que la del atributo “areas verdes” con un 14,433 contra un
9,917. Sin embargo, en la tabla 22, puede desprenderse que la utilidad relativa de tener
areas verdes y escoger el nivel 2 del atributo “cantidad de estacionamientos” es mayor
que no tener areas verdes y escoger el nivel 1 del atributo cantidad de
estacionamientos. Por otro lado, el costo de ambas alternativas es semejante, sin
embargo, por los estacionamientos se obtienen ingresos por 480 uf por cada
estacionamiento es superficie. Para llegar a la cantidad mas preferida por los
encuestados en el andlisis conjunto (5 y 1 estacionamientos para la venta y visitas
respectivamente, por cada 100 metros cuadrados de oficinas construidos), dado que
son 7.100 m? de oficinas, deben ser 355 estacionamientos para venta y 71 para visitas.
En los subterrdneos hay 378, por lo que faltan 48 estacionamientos, que seran
construidos y ubicados en la superficie del primer piso. Por todo lo anterior es que se
utilizara el espacio en estacionamientos, y el edificio no tendra areas verdes. La
cantidad de estacionamientos a ofrecer en este producto, esta por sobre el nimero de
estacionamientos de todos los edificios de oficinas que actualmente estan en la
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comuna en relacion a los metros cuadrados Utiles construidos. Ademas va a ofrecer
321 bodegas.

Por ultimo queda decidir si el edificio tendra espacios comunes o0 no. De la tabla
21 que muestra resultados del andlisis conjunto, puede verse que la decisién de
compra del potencial cliente depende solo de un 6,872% si es que hay 0 no espacios
comunes en el edificio. Por otro lado, el costo de tener estos espacios comunes, que
deben tener al menos una superficie de 60 m2, es que este espacio no puede ser
asignado a la construccion de oficinas, lo que tiene un costo de 4.020 uf, lo que es
bastante considerable. Por lo tanto, dada la poca influencia en la decision de compra y
el costo de no poder vender el espacio como oficinas, se decide que el edificio no
tendra espacios comunes.

h) Plan de Operaciones

El objetivo del plan de operaciones es detallar cobmo se van a gestionar los
recursos involucrados en la generacion del product025, gue para este caso en particular
corresponde a las oficinas, locales comerciales, estacionamientos y bodegas del
edificio.

Para este tipo de proyecto el plan de operaciones comienza con la adquisiciéon
del terreno. Una vez que la empresa decide el desarrollo del proyecto, debe adjudicarse
el terreno donde se llevara a cabo la construcciéon del edificio. Hecho esto, se procede
al inicio de obras que tiene una duracién de 6 meses en la cual se incluyen las
actividades de faenas preliminares, las que corresponden a las etapas en que se
prepara el terreno e instala la infraestructura necesaria para comenzar con la
construccion del edificio.

La primera etapa de las faenas preliminares es el cierre provisorio, que
corresponde al cercamiento provisorio del perimetro del terreno. La segunda etapa es
la limpieza del terreno cuya principal actividad es el aplanamiento del terreno, donde se
van a retiran cerca de 30 cm de tierra en todo el terreno, de manera de que quede
pareja toda la superficie. Luego de que se ha demolido la tierra del terreno, ésta debe
ser extraida o retirada del terreno por camiones, lo que corresponde a la extraccion de
escombros que pertenece a la etapa tres. La cuarta y quinta etapa tienen que ver con la
instalacion provisoria de lo que se necesita en un lugar de trabajo como oficinas,
comedores, bafos, bodegas, agua, luz y alcantarillado.

La tabla 29 muestra los costos de las faenas preliminares:

*® Guia de planes de negocios, Octubre 2013,
http://www.ureal.edu.bo/ureal/descarga/GuiaNEO_CCEU.pdf
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Tabla 29: Costos Faenas Preliminares

Unidad Cantidad Precio Unitario UF TOTAL UF TOTAL $

Instalacion de Faenas GL 1 985 985 $ 22.842.150

Cierros Provisorios M 260 0,65 169 $ 3.919.110

Limpieza de Terreno GL 1 180 180 $ 4.174.200
Extraccion de

Escombros GL 1 216 216 $ 5.009.040
Instalaciones

Provisorias GL 1 90 90 $ 2.087.100

TOTAL 1.640 $ 38.031.600

Fuente: Elaboraciéon Propia. Datos segln Constructora Lindenau.

Una vez que las faenas preliminares han sido concluidas con éxito, la siguiente
fase en la construccion del edificio. El periodo de construccion para este tipo de edificio
es de 16 meses.

La fase de construccién comienza con la obra gruesa que son todos los trabajos
propios de la obra de construccién, y que son parte del esqueleto o estructura portante
de la obra. Son aquellos trabajos mayoristas de la obra, la parte que sostiene la obra.
La primera etapa es el trazado y nivelacion que corresponden al primer paso necesario
para llevar a cabo la construccién y consiste en marcar sobre el terreno las medidas
gue se han determinado, para luego fijar los niveles de los pisos. La segunda y tercera
etapa son la excavacidén y extraccion de tierra de los 4 subterraneos que tendra el
edificio que corresponden a 14,8 metros de profundidad, ademas de la excavacion y
extraccidn de tierra para las fundaciones. La etapa cuatro corresponde justamente a las
fundaciones que son los cimientos del edificio. La quinta etapa consiste en la
produccion y colocaciéon de las estructuras de hormigon, donde se incluye el moldaje,
los estucos, la estructura de techumbre (conjunto de elementos que conforman la parte
superior de una edificacion, que la cubre y cierra) y la cubierta (son estructuras de
cierre superior, que sirven como cerramientos exteriores, cuya funcién fundamental es
ofrecer proteccién al edificio contra los agentes climaticos).

En la tabla 30 se muestran los costos de la obra gruesa:
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Tabla 30: Costos Obra Gruesa

Precio Unitario
Unidad Cantidad UF TOTAL UF TOTAL $
Trazados y Niveles GL 1 405 405 $ 9.391.950,00
Excavaciones Piso -1 a -
4 M3 35.520 0,2 7.104 $ 164.741.760,00
Extracciéon de
Excavaciones M3 42.624 0,2 8.524,8 $ 197.690.112,00
Fundaciones GL 1 7.583,0472 7.583,0472 $ 175.850.864,57
Estructuras de
Hormigén
Fierro KGS 576.000 0,0649 43.680 $ 1.012.939.200,00
Moldaje M2 21.941,12 0,69 15.358,784 $ 356.170.200,96
Hormigdn M3 6.217,92 6 37.307,52 $ 865.161.388,80
Radier Piso Z6calo -4 M2 2.400 1 2.400 $ 55.656.000,00
Escaleras GL 1 6.048 6.048 $ 140.253.120,00
Estucos Obra Gruesa M2 5.141,12 1 5.141,12 $ 119.222.572,80
Estructura de
Techumbre M2 1.200 2,5 3.000 $ 69.570.000,00
Cubierta M2 1.200 2 2.400 $ 55.656.000,00
TOTAL 138.952,2712 | $3.222.303.169,13

Fuente: Elaboraciéon Propia. Datos segln Constructora Lindenau.

Finalizada la obra de la construccion, la siguiente fase corresponde a la de las
terminaciones, que son todas aquellas partidas, trabajos y materiales destinados a
complementar o dar un acabado a la obra gruesa. La primera etapa de esta fase
consiste en la instalacion y/o colocacion de los termopaneles en la fachada de todo el
edificio. Los termopaneles son componentes prefabricados compuestos por dos 0 mas
vidrios separados entre si por una cadmara de aire seco y quieto, herméticamente
cerrado al paso de la humedad y al vapor de agua, lo que lo transforma en aislante
térmico y acustico. Ademas, con vidrios adecuados, brinda control solar.

La segunda etapa corresponde a los pavimentos y se refiere al piso que se le va
a colocar a las superficies interiores del edificio. Las opciones son alfombra, cerdmica y
piso flotante. La tercera etapa es la instalacion de los cielos falsos, que el techo
secundario construido a cierta distancia del forjado o cubierta para tapar
las canalizaciones que discurren a la vista. La cuarta etapa es la instalacion de
tabiques, que son las paredes delgadas que sirven para separar las oficinas dentro del
edificio. Las etapas cinco, seis, siete y ocho, correspondes a las instalaciones de las
puertas, de los marcos de las puertas, de las quincallerias (bisagras y chapas) y por
altimo la pintura de los tabiques, paredes dentro del edificio y paredes de los
subterrdneos. La tabla 31 muestra los costos de las terminaciones:
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Tabla 31: Costos Terminaciones

Precio Unitario
Unidad Cantidad UF TOTAL UF TOTAL $
Termopaneles en

Fachadas M2 3.536,35 7,5 26.522,625 | $ 615.059.673,75
Pavimentos M2 10.935 1,48 16.200 $ 375.678.000,00
Cielos Falsos M2 10.935 1,48 16.200 $ 375.678.000,00
Tabiques ML 1.152 1 1.152 $ 26.714.880,00
Marcos de Puerta N 310 1,5 465 $ 10.783.350,00
Puertas N 310 5 1.550 $ 35.944.500,00
Quincalleria GL 310 1,5 465 $ 10.783.350,00
Pinturas M2 9.288,32 0,2 1.857,664 $ 43.079.228,16

TOTAL 64.412,289 |$1.493.720.981,91

Fuente: Elaboraciéon Propia. Datos segln Constructora Lindenau.

La cuarta fase corresponde a la instalacion de artefactos y griferias como W.C,
lavatorios y caldera de gas.

La tabla 32 muestra los costos de instalacion de artefactos y griferias:

Tabla 32: Costos Artefactos y Griferias

Precio Unitario
Unidad Cantidad UF TOTAL UF TOTAL $
W.C N 167 5 835 $ 19.363.650,00
Lavatorios N 167 5 835 $ 19.363.650,00
Caldera a gas GL 1 1.500 1.500 $ 34.785.000,00
Griferias N 167 1 167 $ 3.872.730,00
TOTAL 3.337 $ 77.385.030,00

Fuente: Elaboraciéon Propia. Datos segln Constructora Lindenau.

La quinta fase tiene que ver la instalacion de ascensores, alcantarillados, agua,
electricidad, corrientes débiles, calefaccién y aire acondicionado, red seca, red hiumeda,
sistemas de deteccién de incendios e implementos y ductos de basura.
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Tabla 33: Costos Instalaciones

Precio Unitario
Unidad Cantidad UF TOTAL UF TOTAL $

Ascensores GL 4 1.000 4.000 $ 92.760.000,00

Alcantarillado GL 1 4,313 4.313 $ 100.018.470,00

Agua GL 1 5.200 5.200 $ 120.588.000,00

Electricidad GL 1 5.200 5.200 $ 120.588.000,00

Corrientes Débiles GL 1 1.725 1.725 $ 40.002.750,00
Calefaccion y Aire

Acondicionado GL 1 8.600 8.600 $ 199.434.000,00

Red seca GL 1 1.725 1.725 $ 40.002.750,00

Red Himeda GL 1 1.725 1.725 $ 40.002.750,00

Sist. de deteccién de
incendios e

implementos GL 1 862,5 8.62,5 $ 20.001.375,00

Ductos de Basura GL 1 1.294 1.294 $ 30.007.860,00

TOTAL 34.644,5 $ 803.405.955,00

Fuente: Elaboracién Propia. Datos segln Constructora Lindenau.

La sexta y Ultima fase corresponde a las obras exteriores, éstas son los jardines
y a las veredas.

Tabla 34: Costos Obras Exteriores

Unidad Cantidad Precio Unitario UF TOTAL UF TOTAL $
$
Jardines GL 1 400 400 9.276.000,00
Veredas M2 1200 1 1200 $ 27.828.000,00
TOTAL 1600 $ 37.104.000,00

Fuente: Elaboracion Propia. Datos segun Constructora Lindenau.

La tabla 35 muestra el resumen de los costos totales de construccion:

Tabla 35: Costos Totales de Construccion

TOTAL UF TOTAL $
Faenas Preliminares 1.640 $ 38.031.600
Obra Gruesa 138.952 $ 3.222.303.169
Terminaciones 64.412 $ 1.493.720.982
Artefactos y Griferias 3.337 $ 77.385.030
Instalaciones 34.645 $ 803.405.955
Obras Exteriores 1.600 $ 37.104.000
TOTAL 244.586 $ 5.671.950.736

Fuente: Elaboracién Propia.
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Todos los calculos de los costos de construccion se haran en base a uno de los
terrenos ubicados en Avenida La Dehesa, cuya superficie es de 3.600 m2, y las
dimensiones son 40 metros de ancho y 90 metros de largo.

Dentro de los gastos de construccion deben considerarse ademas los gastos
generales de la obra que tienen relacion al personal, los gastos en insumos y las
herramientas y medios auxiliares necesarios para a cabo las obras de la construccion.
En la tabla, se muestra un resumen de estos gastos. El detalle se encuentra en anexos.

Tabla 36: Gastos Generales de Construccion

TOTAL UF TOTAL $
Personal 15.015 $  348.200.000,00
Herramientas y Medios Auxiliares 3.704 $ 85.892.000,00
Gastos Insumos Obra 2.518 $ 58.400.000,00
TOTAL 21.237 $  492.492.000,00

Fuente: Elaboracién Propia. Datos segln Constructora Lindenau.

Calculados los costos y los gastos generales de construccion, a éstos se les
debe incluir las utilidades de la empresa constructora, las cuales van comunmente
entre el 5%-8%. Para este caso se calculara bajo el supuesto que las utilidades de la
empresa constructora son el 7,5% de los costos totales de construccion. Por ultimo, al
resultado neto después de utilidades, se debe considerar el pago de IVA, que
corresponde a un 19% del total neto, llegando finalmente al resultado de que el total
general de costos en construccion es de 340.054 uf. En la tabla se muestra el detalle
de estos resultados:

Tabla 37: Costos General de Construccion

TOTAL UF TOTAL $
Costos de Construccion 244,586 $ 5.671.950.736,04
Gastos Generales de Construccion 21.237 $ 492.492.000,00
Total Construccién 265.823 $ 6.164.442.736,04
Utilidades (7,5%) 19.937 $ 462.333.205,20
Total Neto 285.760 $ 6.626.775.941,24
IVA (19%) 54.294 $ 1.259.087.428,84
Total General 340.054 $ 7.885.863.370,08

Fuente: Elaboracién Propia

Con los costos totales de construccidén y la superficie total construida, puede
calcularse el costo por metro construido, variable sera parte del analisis de sensibilidad
junto con el precio y la velocidad de venta. El costo por metro cuadrado construido es:
340.054/19.320=17,6011387 uf/m2. Este valor puede variar dependiendo la
constructora entre 16-17,75 uf/m2.
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1) Estrategia Comercial

Después de realizar una investigacion de mercado y determinar el producto a
ofrecer, se debe definir una estrategia comercial.

La estrategia comercial es el plan para llevar los productos al mercado, para esto
se va a considerar un plan de financiamiento, plan de ventas y plan de marketing, que a
continuacion se describen. Para determinar la estrategia comercial se usard la
metodologia de generacion de negocios Canvas.

- Plan de Financiamiento

Estimados los costos de construccion se debe definir cdmo se va a financiar el
proyecto. La idea de la empresa, es financiar el terreno y otros costos como los
honorarios por medio de capital propio, y pedir una linea de crédito al banco para
financiar la construccién del proyecto.

Como se vio anteriormente, el precio del terreno es de 151.200 uf. La empresa
debe pagar honorarios a los arquitectos, especialidades, ingenieria de calculo,
inspeccion técnica de obras y abogados. Ademas deben incluirse otros costos como
empalmes, permisos municipales, gastos notariales, de marketing, etc. El total de todos
estos costos es de 61.371 uf. El detalle de todos estos costos se muestra en anexos.
Por lo tanto, el capital propio que debe aportar la empresa es de 212.571 uf.

El costo de construccién segun el presupuesto hecho por el alumno en conjunto
con la empresa constructora Lindenau y validada por Socovesa, es de 340.054 uf. Esta
cantidad de dinero, es solicitada a un banco, el cual abre una linea de crédito a nombre
de la empresa.

Los montos que va a requerir la empresa dependen del mes en que se
encuentre dentro del periodo de construccidbn. No es necesario pedir todo el
financiamiento el primer mes del periodo de construccion, sino que es mas
econémicamente conveniente pedir dinero a medida que se va necesitando, de manera
de no acumular intereses por dinero que va a estar inmovilizado.

Para el primer mes de construccién se pide un 10% del total de los costos de
construccion, desde el segundo mes hasta el mes 15 se pide un 6,07% y finalmente un
5% en el mes 16, cuando termina la construccion del edificio. Estos montos fueron
definidos por la constructora Lindenau, que es la forma de cémo ellos trabajan y no
debiera variar mucho en las demas empresas constructoras.

La tasa a la que el banco presta el dinero es de un 5% anual. Esta informacién
fue entrega por Socovesa, y es la tasa tipica a la que el banco le presta dinero.

Los pagos de la deuda de la empresa al banco comienzan una vez que termina
el periodo de construccién. Los ingresos que se hayan obtenido desde el primer mes
de construccién hasta el primer mes después del periodo de construccion, son pagados
inmediatamente al banco. Para los siguientes meses ocurre o mismo, los ingresos que
se obtengan en cada mes se paga el mismo periodo al banco, de manera de no
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generar mas intereses de la deuda, hasta que se pague el total de la deuda. Los pagos
de intereses y la amortizacion de la deuda depender del tiempo que se demore en
venderse el proyecto completo. El detalle de la emisién de la deuda y los pagos
intereses y pagos principales se encuentran en el flujo de caja que se muestra en
anexos.

Queda por determinar la tasa de descuento del proyecto, que tiene relacion
directa con la rentabilidad que se espera dado el riesgo que éste tiene. Para estimar
esta tasa se intentd utilizar el método CAPM que se utiliza para determinar la tasa de
retorno requerida para cierto activo. La férmula para su calculo es:

E(?'j) = :'HI -+ "j.!'.ru(E(rnl} - rf)
Donde:

E(r;): Rentabilidad esperada activo i

r. Tasa libre de riesgo

Bim: Coeficiente de volatilidad del activo i respecto al mercado m
E(rm): Rentabilidad esperada del portafolio de mercado

El CAPM indica que el retorno de cada activo es funcion lineal de su Beta, que
representa una medida de volatilidad con respecto a la variabilidad del mercado.

Dada la baja covarianza entre las acciones de Socovesa y el IPSA, es que el Bim
fue muy bajo y no se pudo llegar a una tasa de descuento que represente la
rentabilidad de acuerdo al riego de los proyectos inmobiliarios. Por esta razén, se
consulté directamente a la empresa Socovesa cual es la tasa que ellos comunmente
utilizan para la descontar sus flujos, y la respuesta fue 18%.

- Plan de Marketing
El plan de marketing se basa en las 4 P’s de Marketing: Producto, Precio,
Promocion y Plaza. Dentro de este plan también se analizaran las potenciales alianzas
estratégicas que ayudaran a que el proyecto se desarrolle y se venda dentro de los
plazos adecuados.

Producto

Fue definido anteriormente en el apartado definicion del producto.
Precio

El precio lo fija el mercado, por lo tanto revisando el grafico 12, el precio
promedio de venta de las oficinas en el sector Avenida La Dehesa es de 67 uf/mz.
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Plaza

El lugar fisico donde se van a ofrecer y vender las oficinas, sera una sala de
ventas ubicada en el mismo terreno donde se va a construir el edificio. En este espacio
los potenciales compradores seran atendidos por la ejecutiva de ventas, quien ofrecera
las distintas alternativas de oficinas, locales comerciales, estacionamientos y/o bodegas
que tenga disponible el edificio, para lo cual se apoyara en un brochure donde se
detalla toda la informacién de las oficinas y locales del edificio como metros cuadrados
Gtiles, ubicacion y orientacion, cantidad de bafios habilitados y alternativas de disefio
para cada tipo de oficina. Ademas el cliente tiene la posibilidad de ir a conocer
directamente la oficina, local y/o instalaciones del edificio, para finalmente solicitar una
cotizacién del inmueble de interés en la cual se le ofrecen distintas formas de pago y
los dividendos a pagar en caso de solicitar un crédito a alguna institucion financiera
para distintos plazos.

Publicidad y promocién

En una primera etapa se va a desarrollar una campaifia conceptual y creativa del
proyecto, la cual considera el nombre, logotipo, imagen corporativa, brochure, folletos y
pagina web del proyecto inmobiliario. En una segunda etapa se realizara el cierro del
terreno, instalacion de letrero y construccion, instalacién y disefio de la sala de ventas,
para finalmente en una tercera etapa definir la estrategia comunicacional la cual va a
depender del monto de inversion del proyecto en el periodo de venta. Para llevar a
cabo estas tres etapas de la publicidad y promocién del proyecto, se contratara a una
empresa especializada en el marketing inmobiliario que posea una vision inmobiliaria
practica, un plan de accién efectivo y un compromiso con las ventas, en otras palabras
gue sea un real partner inmobiliario. Las empresas con las que se han mantenido
conversaciones son Emeige y MTM.

A continuacion se especifica cada uno instrumentos que se utilizardn en la
promocién y publicidad del proyecto:

1.- Brochure: Corresponde a la folleteria propia de un proyecto y que lo representa.
Abarca desde tripticos publicitarios de un nuevo producto o servicio hasta las carpetas
de presentacion de proyectos que circulan de manera interna y externa de la empresa.
Se entregara un brochure a cada cliente que visite la sala ventas y se enviaran
potenciales compradores como empresas de inversiones, inmobiliarias, etc. En el
brochure se incluira informacion general sobre la arquitectura (vanguardia y tecnologia),
ubicacion (cercania a centros comerciales, restaurantes, bancos, colegios, etc),
conectividad y detalles sobre tamafio, orientacion y terminaciones de las oficinas para
cada piso del edificio.

2.- Folletos: En los semaforos de las esquinas de Avenida el Rodeo con Avenida La
Dehesa, Avenida Raul Labbé con Avenida La Dehesa, Avenida Las Condes con
Avenida La Dehesa, José Alcalde Délano con Santa Blanca, José Alcalde Délano con
Camino Los Trapenses, Vitacura con Tabancura, se entregaran folletos con las
especificaciones y disefio de las oficinas ademas de informacién sobre lugar donde se
encuentra la sala de ventas y la direccion web del proyecto.
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3.- Cierro de terreno: El perimetro del terreno sera cerrado y se desarrollara una grafica
con publicidad de las oficinas en venta, donde se muestre niumero de contacto, pagina
web, caracteristicas mas importantes del proyecto, nombre de la constructora e
inmobiliaria.

4.- Instalacién del letrero: Se instalara un letrero que contenga informacion sobre las
caracteristicas principales del proyecto, y que tenga la maxima visibilidad posible hacia
las afueras del terreno de construccion.

5.- Sala de ventas: Se construira y disefiard una sala ventas dentro del terreno del
edificio de oficinas, donde se atenderan a los clientes directamente por la ejecuta de
ventas del proyecto.

6.- Pagina web: Se creard una pagina web donde se entregue toda la informacién
general de las oficinas, ademas de variedad de imagenes y videos en 360° donde se
muestren los atributos del proyecto.

7.- Avisos en internet: Publicacién de avisos en internet en portalinmobiliario.com. Las
condiciones de la publicacion incluye un namero ilimitado de fotos, se reciba informe de
contactos via e-mail, envios de estadisticas basicas de la publicacién y destacarla en 4
secciones del portal.

8.- Avisos publicitarios: Publicacién de avisos en el diario y revistas inmobiliarias.
Alianzas Estratégicas?®

En el mercado inmobiliario existen empresas que ofrecen un portafolio completo
de servicios inmobiliarios y financieros a los propietarios, usuarios y desarrolladores de
proyectos. Dentro de estos servicios esta la intermediacién inmobiliaria que consiste en
comercializar, administrar y alquilar espacios de oficinas.

El enfoque de comercializacion de inmuebles de este tipo de empresas no es
una lista de tacticas de marketing. Han desarrollado un sistema de orientacién al
mercado que crea una fuerte demanda, un entorno competitivo y un circuito de
retroalimentacién continuo, lo que permite hacer correcciones a lo largo del ciclo de
comercializacion inmobiliario.

Los servicios de comercializacion lo realizan segmentando a los prospectos para
hacer el mejor uso posible de los recursos de comercializacion, e implementan un
proceso para conducir a los prospectos a travées de un “filtro de transaccion”,
llevandolos del conocimiento béasico de la propiedad hasta la fase del cierre del
contrato.

1. Segmentacion del mercado: La mayoria de las propuestas de comercializacion de
inmuebles listan docenas de tacticas como el uso de rétulos, anuncios de propiedades
en linea, folletos y visitas fisicas, pero carecen de la segmentacion estratégica del

%% Colliers Internacional, Septiembre 2013, http://www.colliers.com/es-
cl/chile/services/transactions/brokerage
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mercado potencial para hacer el mejor uso de los recursos disponibles.
La idea del este enfoque es desarrollar una jerarquia de prospeccion que defina a los
usuarios o compradores posibles, tales como los que tienen la mayor necesidad o
aguellos que puedan pagar el precio mas alto.

a) Prospeccion Primaria: se conectan con los mejores prospectos a través de un
contacto personal incluyendo llamadas y visitas.

b) Prospeccion Secundaria: Revisan en su base de datos prospectos apropiados a
través de un marketing directo como volantes, correo electrénico y contacto directo por
medio de un broker.

c) Prospeccion Terciaria: Se aseguran de exponer a cada prospecto potencial con
tacticas de difusion, como la publicidad, los anuncios en linea, rotulos y la exposicion
en la red.

2. Filtro de transacciones: No es suficiente para un prospecto simplemente conocer de
la disponibilidad de su inmueble, necesitan entender qué tan bien servira a sus
necesidades, de otra forma el prospecto puede desechar la oportunidad antes de
apreciar por completo el valor que puede aportar a su negocio. Por lo que los
profesionales con experiencia en comercializacion de propiedades no sélo generan
prospectos potenciales, también los monitorean cuidadosamente a medida que van
introduciendo al prospecto el conocimiento acerca de su propiedad, respondiendo
preguntas y enfrentando las preocupaciones y los obstaculos.

Asi se pueden definir 4 etapas en el desarrollo de la comercializacion de inmuebles que
utilizan estas empresas:

- Etapa de Concientizacion: El prospecto se vuelve consciente de la disponibilidad
del edificio, su ubicacién y caracteristicas.

- Etapa de Entendimiento: EI prospecto ve el valor de su negocio y sus
necesidades Unicas.

- Etapa de Interaccion: El prospecto recorre el edificio y/o hace la planificacion del
espacio asi como una prueba para determinar su conveniencia.

- Etapa de Transaccion: El prospecto se mueve a través de la negociacion y la
fase de contrato.

Como resultado del desarrollo de estas etapas, generan informacion que alerta a los
propietarios de las cuestiones que pueden ser corregidas durante el proceso de
comercializacién de la propiedad y de corretaje.

Empresas que ofrecen estos servicios en Chile son: Colliers International, Nai Sarra,
CB Richard Ellis y Global Property Solutions.
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- Plan de Ventas

El plan de venta para los proyectos inmobiliarios, esta basado en las
estimaciones sobre las ventas de oficinas, locales comerciales, estacionamientos y
bodegas, donde se pretende hacer un analisis de sensibilidad del precio, el costo de
construccion y la velocidad de venta del edificio. Por otro lado, se va a ofrecer la
modalidad de venta en verde, la cual se refiere a la venta de los inmuebles en el
periodo de construccién, a los que se les aplicard un descuento determinado. Por
altimo se analizara la forma de pago de los compradores.

Ventas Mensuales

Se proponen varios escenarios en los que se varia el tiempo de venta de las
oficinas, locales comerciales, estacionamientos y bodegas, el precio de venta y el costo
de construccion, para asi poder determinar cual de estas variables es la que mas afecta
la tasa interna de retorno del proyecto.

Los supuestos de venta son que durante cada mes del periodo fijado de venta
se vende la misma cantidad de metros cuadrados de oficinas y de locales comerciales,
y la misma cantidad de estacionamientos y de bodegas. Dentro de los periodos de
venta, se incluye el periodo de construccion del edificio, lo que correspondera ventas
en verde, que se explican mas adelante.

Venta en Verde

Corresponde a la venta de las oficinas, locales comerciales, estacionamientos y
bodegas, durante el periodo de construccion del edificio. Para el caso de la
construccion de este edificio, el tiempo estimado es de 16 meses.

El proceso de venta en verde consiste en que la empresa inmobiliaria entrega al
comprador una promesa de compraventa de los inmuebles ademéas de una pdéliza de
garantia de alguna aseguradora, donde se detallan las condiciones de la venta en
verde, las garantias y el procedimiento de liquidacion de siniestros. Ademas es
importante mencionar que al comprar el inmueble, la empresa otorga un descuento del
3% al comprador. Antes de que se entregue la promesa de compraventa, el comprador
debera cancelar el 2% del valor total del inmueble, incluido el 3% de descuento.

Forma de Pago

Como se menciond anteriormente, en caso que el comprador compre en el
periodo de compra en verde, debera pagar un pie por el 2% del valor del inmueble, y la
diferencia (98% restante) deberd ser cancelada luego de la recepcion municipal del
edificio. El tiempo de recepcion municipal del edificio se supone que es de 4 meses. En
este periodo los abogados de la empresa hacen las escrituraciones de las oficinas,
locales comerciales, estacionamientos y bodegas.

Por otro lado, si el comprador compra después del periodo de construccion del

edificio, deber& pagar el total del valor del inmueble una vez que haya sido realizada la
recepcion municipal del edificio.
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j) Evaluacion Economicay Analisis de Sensibilidad

Definidos los planes de financiamiento y de venta, se procede a calcular los

flujos del proyecto y los indicadores financieros TIR, VAN y PRC.

Se va a calcular el flujo de caja sin financiamiento y con deuda, para luego

concluir si conviene o no pedir dinero prestado al banco. Los items del flujo de caja
para este proyecto sin financiamiento se describen a continuacion:

a)

b)

d)

f)

)

h)

Ingresos por ventas: corresponde al valor del metro cuadrado de oficina, local
comercial, estacionamiento y bodega, por la cantidad que se vende de cada uno
estos productos.

Costos construccion: corresponden a los costos de produccion del bien que se
va a ofrecer.

Otros costos: Corresponden a los costos de honorarios (arquitectos,
especialidades, ingeniero de célculo, etc) y a otros costos otros como empalmes,
permisos municipales, gastos notariales, de marketing, etc.

Pérdida del ejercicio anterior: corresponde a las pérdidas de periodos anteriores,
las cuales se van acumulando por periodos. El principio que subyace en este
item, es una fraccion de los costos del ejercicio anterior (que fueron superiores a
los ingresos) no descontaron los impuestos que le correspondia, y por tanto, se
les acepta descontarlo en el periodo siguiente.27

Utilidad antes de impuestos: Corresponde a la suma de las partidas anteriores, y
permite calcular las utilidades contables por de cada periodo.

Impuesto de primera categoria: Corresponde al % de las utilidades que debe
pagar al estado las empresas. Se paga solo cuando las utilidades son positivas y
actualmente corresponde al 20%.

Utilidad después de impuestos: Corresponde a la diferencia entre la utilidad
antes de impuestos y los impuestos de primera categoria.

Inversion: Corresponde a los recursos involucrados para adquirirlos activos fijos
necesarios para la explotacién del proyecto. En este proyecto corresponde al
terreno que se adquiere.”

Capital de trabajo: Corresponde a la valoracion de los recursos monetarios y
fisicos que requiere un proyecto para mantenerse en funcionamiento. La
necesidad de estos recursos se origina en los desfases entre los pagos de
costos y los flujos de ingresos.29

" Departamento de Ciencias de la Computacién, 23 de Noviembre 2013, www.ddc.uchile.cl
?8 Evaluacion de Proyectos, Noviembre 2013,
www.eclac.cl/ilpes/noticias/paginas/7/29837/ev_privada_llpes_-_0.pp

2 |dem
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j) Recuperacion del capital de trabajo: Corresponde como su nombre lo indica a la
recuperacion del capital de traba invertido.

Los items del flujo de caja con financiamiento son iguales a los con deuda, pero hay
que incluir algunas partidas:

a) Pagos de intereses por crédito o gastos financieros: Corresponde al pago de los
intereses del crédito, y se consideran dentro los costos antes de impuestos.

b) Financiamiento o préstamo: Corresponde al financiamiento que proviene del
crédito del banco. Son los préstamos de los costos de construccion en este
proyecto.

c) Amortizaciones: Corresponde a la disminucién del saldo impago de un préstamo.

En la tabla 38 se muestra el VAN y la TIR del proyecto para 3 escenarios distintos de

velocidad de venta: 20, 30 y 40 meses, con Yy sin financiamiento para concluir si
conviene o no pedir dinero prestado a la banca.

Tabla 38: Comparacioén Indicadores con Financiamiento y sin Financiamiento

Tiempo de

Venta TIR VAN
Con Financiamiento 20 31,50% 46.464
Sin Financiamiento 20 23,70% 23.841
Con Financiamiento 30 26,10% 29.525
Sin Financiamiento 30 20,30% 5.290
Con Financiamiento 40 21,10% 8.362
Sin Financiamiento 40 17,10% -18.020

Fuente: Elaboracién Propia.

Claramente puede observarse que conviene sea cual sea la velocidad de venta
financiar el proyecto con deuda. Para un plazo de venta de 40 meses, incluso el VAN
sin financiamiento es negativo y la TIR menor que la tasa de descuento acorde al
riesgo. Los proyectos financiados con deuda mejoran la rentabilidad de la inversion,
porque el inversionista aporta menos capital, y por el efecto del apalancamiento positivo
se obtienen mejores rentabilidades que en caso que el proyecto sea financiado
completamente con capital propio, sobre todo para una tasa de crédito del 5% anual.
Ademas, los intereses se consideran como gastos financieros, lo que permite que se
genere un ahorro de impuestos de primera categoria. Por ambas razones se justifica el
proyecto con deuda. Las tablas de Microsoft Excel donde se muestran los flujos estan
en anexos.

Como se ha mencionado en otras secciones de la memoria, las variables que

interesa conocer su comportamiento ante variaciones de éstas son la velocidad de
venta, el precio y el costo de construccion. Es por esto que se realizaron 2 analisis
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Precio
Venta
UF/M2

sobre las sensibilidades de estas variables, utilizando la funcidén “Table” de Microsoft
Excel. El analisis se va a hacer con financiamiento del banco para los costos de
construccion.

El primer andlisis de sensibilidad, involucra las variables precio de venta y costos
de construccion. Por un lado el precio minimo para el andlisis va a ser 60 uf/m2 vy el
maximo 72 uf/m2, que corresponden a los precios maximo y minimo del mercado actual
de oficinas de Lo Barnechea, y por el otro lado el costo de construccion va a variar
desde las 16uf/m2 construido hasta las 17,75uf/m2 construido. El indicador econémico
a utilizar para medir el impacto de variar ambas variables es la TIR, puesto que es el
indicador por el cual mas se guian las empresas inmobiliarias al momento de decidir si
invertir en un proyecto o no. Los resultados del andlisis de sensibilidad se muestran en
la tabla 39:

Tabla 39: Analisis de Sensibilidad Precio de Ventay Costo Construccién

Costo x m2 de Construcciéon (UF/m2)

16 16,25 16,5 16,75 17 17,25 17,5 17,75
60 30% 29% 28% 28% 27% 26% 25% 25%
61 31% 30% 29% 29% 28% 27% 26% 26%
62 32% 31% 30% 29% 29% 28% 27% 26%
63 33% 32% 31% 30% 30% 29% 28% 27%
64 33% 33% 32% 31% 31% 30% 29% 28%
65 34% 34% 33% 32% 31% 31% 30% 29%
66 35% 34% 34% 33% 32% 32% 31% 30%
67 36% 35% 35% 34% 33% 32% 32% 31%
68 37% 36% 35% 35% 34% 33% 33% 32%
69 38% 37% 36% 36% 35% 34% 34% 33%
70 39% 38% 37% 36% 36% 35% 34% 34%
71 39% 39% 38% 37% 37% 36% 35% 35%
72 40% 40% 39% 38% 37% 37% 36% 35%

Fuente: Elaboracién Propia.

Los resultados de la tabla 39, muestran como varia la TIR antes cambios en el
precio y los costos de construccién. Se simul6é con un tiempo de venta de 20 meses. Se
observa que la TIR varia un 1% al aumentar o disminuir el precio en 1 uf/m2 y de igual
manera, aumenta o disminuye en un 1% al variar los costos de construccion en 0,25
uf/m2 construido. Se analizara para otro escenario de tiempo de venta para ver si sigue
la misma tendencia y se muestra el resultado en la tabla 40:
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Tabla 40: Andlisis de Sensibilidad Precio de Venta y Costo Construccion

Costo x m2 de Construccion
(UF/m2)

16| 16,25 16,5 16,75 17 17,25 17,5 17,75
60 25% 24% 24% 23% 22% 22% 21% 20%
61 26% 25% 24% 24% 23% 22% 22% 21%

Precio 62 26% 26% 25% 24% 24% 23% 23% 22%
Venta 63 27% 27% 26% 25% 25% 24% 23% 23%
UF/m2 64 28% 27% 27% 26% 25% 25% 24% 23%

65 29% 28% 27% 27% 26% 25% 25% 24%
66 29% 29% 28% 28% 27% 26% 26% 25%
67 30% 30% 29% 28% 28% 27% 26% 26%
68 31% 30% 30% 29% 28% 28% 27% 26%
69 32% 31% 30% 30% 29% 28% 28% 27%
70 32% 32% 31% 30% 30% 29% 29% 28%
71 33% 32% 32% 31% 31% 30% 29% 29%

72 34% 33% 32% 32% 31% 31% 30% 29%
Fuente: Elaboracién Propia.

En la tabla 40 se observa la misma tendencia que los resultados de la tabla 39.

Ahora se va a analizar cémo varia la TIR, ante variaciones en el tiempo de venta
y el precio. Los resultados se muestran en la tabla 41:
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Tabla 41: Anélisis de Sensibilidad Precio de Venta y Velocidad de Venta

Tiempo de venta

(meses)
20 25 30 35 40 45 50 55 60
60 25% 23% 21% 19% 17% 15% 14% 13% 12%
61 26% 24% 21% 19% 17% 16% 14% 13% 12%
62 27% 25% 22% 20% 18% 16% 15% 14% 13%
Precio | 63 28% 26% 23% 21% 19% 17% 16% 14% 13%
Venta 64 29% 26% 24% 21% 19% 18% 16% 15% 14%
UF/m2 | 65 30% 27% 25% 22% 20% 18% 17% 15% 14%
66 31% 28% 25% 23% 21% 19% 17% 16% 15%
67 31% 29% 26% 23% 21% 19% 18% 16% 15%
68 32% 30% 27% 24% 22% 20% 18% 17% 15%
69 33% 31% 28% 25% 22% 20% 19% 17% 16%
70 34% 31% 28% 25% 23% 21% 19% 18% 16%
71 35% 32% 29% 26% 24% 21% 20% 18% 17%
72 36% 33% 30% 27% 24% 22% 20% 19% 17%

Fuente: Elaboraciéon Propia

De la tabla 41 se puede concluir que ante variaciones de 5 meses la TIR del
proyecto varia en un 1%. Es decir, mientras mas se demoren en venderse las oficinas
menos rentabilidad tiene el proyecto. Por otro lado, se observa que después de 60
meses, el proyecto ya no es rentable, puesto la TIR para cualquier precio es menor que
18%.

Del andlisis de sensibilidad puede concluirse que la rentabilidad del proyecto
depende de 3 factores: El costo de construccién del metro cuadrado de edificio ya que
tiene un impacto directo en los egresos del proyecto, el precio de venta que impacta
directamente los ingresos del proyecto y por ultimo la velocidad de venta que impacta
en los intereses de la deuda al no poder pagarla debido a que no ingresa el dinero
suficiente para amortizar la deuda, si es que el periodo de venta se extiende
demasiado.

Por altimo, el periodo de recuperacion del capital, suponiendo un precio de 67
uf/m2, que es el del mercado actualmente en la zona M, y que los costos por metro
cuadrado construido es de 17 uf/m2, el valor de este indicador va a depender del
tiempo de venta del producto, y si por ejemplo el tiempo de venta fuera 20 meses, la
empresa recuperaria el capital en el segundo mes después de terminada la
construccion del edificio lo que es bastante rapido.
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8. Conclusiones

En la decision de inversion de un proyecto inmobiliario de oficinas, hay 3 factores
gue son fundamentales. Estos factores corresponden a la existencia de un mercado al
cual ofrecer el producto, es decir, haya demanda insatisfecha, se posea una ubicacion
atractiva del terreno donde se pretende construir en relacion a la conectividad,
accesibilidad y cercania con otros edificios de oficinas, restaurantes, centros
comerciales, bancos, etc., ademas de que sea técnicamente factible la construcciéon y
por ultimo los indicadores econdmicos que demuestren que es financieramente factible
el desarrollo del proyecto dado los flujos que esperados durante cada periodo de venta
de las oficinas, locales comerciales, estacionamientos y bodegas.

En este informe se muestran todas las etapas que se deben incluir en un
proyecto inmobiliario, es especifico de oficinas, para poder responder a cada uno de los
requerimientos de estos factores, y asi facilitarle a la empresa la decisién de invertir o
no. Se hizo un trabajo cuidadoso sobre la investigacion de mercado de oficinas, que
permitié obtener importantes conclusiones acerca de este.

Primero, del estudio del mercado general de oficinas se pudo concluir que en el
sub-mercado de Lo Barnechea sélo existen edificios de oficinas tipo B. Es un mercado
pequefio, ya que es un nuevo foco de desarrollo de proyectos de oficinas, y su
participacion de mercado es de solo 3%. Ademéas este afio se han absorbido més
metros utiles que los que han ingresado, por lo que ha provocado que la tasa de
vacancia disminuyera con respecto al afio pasado, llegando a 1,42% hasta el segundo
trimestre del afio 2013, bajo el promedio de todas comunas del Gran Santiago, que es
4,11%. Con estas conclusiones preliminares, puede decirse que dados los indices de
mercado y comparando entre las demas comunas, es un mercado atractivo donde
invertir. Pero esto es desde un punto de vista general, falta informacion mas precisa,
por lo cual se procedié a un estudio técnico, y analisis de la oferta, demanda y de los
clientes.

Del estudio técnico, se obtuvieron 3 zonas técnicamente factibles donde
desarrollar el proyecto. Estas se definieron a partir de informacion del Plano Regulador
Comunal, centrandose principalmente en los coeficientes de constructibilidad y de uso
de suelo, ademas de la altura maxima. Las 3 zonas fueron la zona B “Raul Labbé”, la
zona D “Las Puertas-San Francisco” y la zona M “Avenida La Dehesa”.

El siguiente estudio, fue el analisis de la demanda, para ver si existia demanda
para satisfacer. Aqui se utilizaron estudios de mercado de empresas como Colliers y
Nai Sarra, desde el primer edificio que se construy6 en la comuna hasta el dltimo que
fue este afio. Por medio de los indices de mercado, como produccion (ingreso),
absorcion y tasa de vacancia, pudo estimarse la absorcion anual (puede entenderse
como la demanda anual) que tiene la tendencia a aumentar cerca de un 4% anual, por
lo que para el afio 2014 podria esperarse que la absorcién sea cercana a los 10.920
m2. También es necesario mencionar la influencia de nuevos proyectos de oficinas en
la comuna (oferta), que como puede verse en los datos recopilados, solo se construyo
1 edificio por afo, por lo que si se construyeran muchos edificios al mismo tiempo y
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ademas éstos sean de un tamafio considerable para la comuna no habra la demanda
suficiente para cubrir toda la oferta. Para el afio 2014 se espera el ingreso de la
segunda etapa del edificio Puertas La Dehesa, la que tendra una produccion de 10.470
m2 para cubrir una absorcién de 10.920 m2. Por ultimo, es importante sefialar que para
el afio 2015 se espera que esté funcionando el tranvia que llegaria a la comuna de Lo
Barnechea, lo que podria aumentar la demanda debido a la mayor conectividad con
otras comunas. Ademas se ve un aumento de la poblacion en la comuna de Lo
Barnechea. Con este analisis se cumple con el requerimiento del factor de que se
determina que existe demanda insatisfecha.

Luego de haber cuantificado la demanda anual, se desea definir el producto a
ofrecer de manera de que sea atractivo y del gusto de los potenciales clientes, para lo
cual se estudiaron los actuales clientes que usan y compraron la oficinas de la comuna,
de manera de poder realizar las encuestas enfocados a ellos, y definir los atributos que
mas valoran, a través de la herramienta de marketing, andlisis conjunto. Del estudio de
los clientes, se concluyd cuéles son los tipos de empresas que utilizan y compran las
oficinas de la comuna.

Para complementar la definicion del producto, se analizé la oferta de todos los
edificios de la comuna, donde se obtuvo informacion sobre todas las caracteristicas de
cada uno de los edificios, ademas de la distribucion del tamafo de las oficinas.

Con esta informacién se procedié a la realizacion de encuestas y entrevistas.
Las encuestas fueron hechas a empresas y profesionales que fueran potenciales
clientes, en base a lo obtenido en el estudio de los clientes. Las encuestas fueron
hechas a profesionales de empresas inmobiliarias, constructoras y corredoras de
propiedades. El fin de esta fase era determinar los atributos a incluir en el producto a
ofrecer, y result6 como se esperaba. Se lograron identificar los atributos que los
potenciales mas valoraban al momento de decision de compra. Esto es de suma
importancia, debido a que una variable importante en los proyectos inmobiliarios es la
velocidad de venta, y mientras mas atractivo sea el producto para el cliente, hay mayor
probabilidad de que el producto se venda mas rapido. Luego todo el andlisis conjunto,
se lleg6 a la conclusién de que el precio, la ubicacién y la cantidad de estacionamientos
son los factores que mas influyen en la decision de compra de los potenciales clientes,
por lo que su definicion era fundamental. Otros atributos como espacios comunes y
areas verdes no fueron incluidos en el producto final, debido a los costos econémicos y
la poca relevancia que le dan los clientes a estos 2 atributos.

Para la determinacion de la ubicacion del terreno especifico, se utilizé un analisis
multicriterio, en el cual se usaron los resultados del analisis de la demanda, analisis
conjunto, estudio técnico y el estudio de los posibles terrenos disponibles, llegando a
una relevante conclusion, la cual es que el terreno ofrecido a Socovesa era el menos
atractivo para los potenciales clientes. Por otro lado terreno 6ptimo dados los criterios
definidos, es uno ubicado en la zona M “Avenida La Dehesa”, el cual esta cerca de un
centro comercial (Portal La Dehesa) y ademas tiene estacionamientos en calles
cercanas. Con este resultado se satisface el requerimiento del factor que la ubicacion
sea atractiva y técnicamente factible el desarrollo del proyecto. Lo Unico que falta para
por entregar informacion es acerca de la factibilidad econémica.
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Por ultimo, de la evaluacion financiera, se concluye que es preferible financiar
parte del proyecto con deuda, puesto que la tasa interna de retorno es mayor, que en
caso que se financie con capital propio de la empresa. También se concluye que dado
el riesgo del proyecto, la TIR debe ser mayor a 18%, lo que se logra a un precio de 67
uf/m2, que es precio del mercado actual, vendiendo las oficinas en un plazo méaximo de
50 meses, lo que equivale a 4 afios 2 meses. Este periodo de venta es altisimo, lo que
indica que es muy poco probable que esto ocurra, dada la absorcién anual de metros
cuadrados de oficinas en la comuna, escenario que podria darse en caso de que
muchos proyectos se lleven a cabo en un mismo periodo de tiempo. Por lo que se
recomienda que la decision de inversion tome en cuenta la cantidad de metros
cuadrados que van a ingresar en los proximos afios. Si no existe mas oferta, el
proyecto es técnica y econdmicamente factible, ademas de existir disponibilidad de
terrenos atractivos y existir demanda insatisfecha anual, que esté en crecimiento.
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9. Glosario

e Coeficiente de ocupacion de suelo: es el coeficiente que al multiplicarlo por la
superficie del terreno (descontando areas de utilidad publica), fija el maximo de
metros cuadrados posibles de construir en el nivel de primer piso.

Coeficiente de ocupacion de suelo = SUPERFICIE PRIMER PISO/SUPERFICIE
TERRENO

e Coeficiente de Constructibilidad: es el coeficiente que al multiplicarlo por la
superficie del terreno (descontando &reas de utilidad publica), fija el méximo de
metros cuadrados posibles a construir en total.

Coeficiente de constructibilidad = SUPERFICIE TOTAL CONSTRUIDA/SUPERFICIE
TERRENO

e Vacancia: Cantidad de metros cuadrados de oficina, disponible al final del
periodo en estudio.

e Absorcion: Cambio en la superficie Neta ocupada de oficinas, entre dos periodos
consecutivos.

e Produccion: Cantidad de metros cuadrados que ingresan al inventario total en un
periodo determinado. El criterio que determina el ingreso del edificio al inventario
es la emision de la recepcion final por la respectiva municipalidad.

e Sub-mercado: Sector donde se concentran edificios de oficinas en un territorio
geografico determinado.

¢ Inventario: Incluye toda la superficie neta acumulada en edificios clase B, Ay A+,
excluyendo los edificios en construccion. Este inventario es revisado
anualmente, considerando los edificios que entran y salen de éste por efectos de
reclasificacion.

e Grupo electrégeno: es una maquina que mueve un generador eléctrico a través
de un motor de combustién interna. Son cominmente utilizados en cortes en
el suministro eléctrico.

e Andlisis Conjunto: El andlisis conjunto es una herramienta de investigacion de
mercados para desarrollar un disefio de productos eficaz.

e Enfoque de perfil completo: Método del analisis conjunto en el cual los
encuestados clasifican, ordenan o puntdan un conjunto de perfiles o tarjetas en
funcion de la preferencia. Cada perfil describe un servicio o producto completo y
consta de una combinacién diferente de niveles de factores para todos los
atributos de interés.
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Disefio Factorial Fraccional: corresponde a una fraccion adecuada de todas las
posibles combinaciones de niveles de los atributos y sus respectivos niveles. Es
la cantidad de perfiles adecuados que debiera tener la posterior encuesta en
base a la cantidad de posibles combinaciones de los atributos definidos.

Matriz Ortogonal: es el conjunto resultante de perfiles adecuados, el cual esta
disefiado para recoger los efectos principales de cada nivel de los atributos.
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11. Anexos

1. Para los efectos de aplicar la Ordenanza, el area urbana se divide en las zonas que
se definen a continuacion, las cuales se encuentran graficadas en el Plano PRC-LB 1:

ZONA A"PUEBLO LO BARNECHEA"
ZONA B "RAUL LABBE"

ZONA C "PUEBLO SAN ENRIQUE"
ZONA D "LAS PUERTAS- SAN FRANCISCO"
ZONA F "LA ERMITA DE SAN ANTONIO"
ZONA G "CAJON RIO MAPOCHOQO"
ZONA H "CAJON EL ARRAYAN"

ZONA | "EL ARRAYAN ALTO"

ZONA J "LA DEHESA"

ZONA K"LA DEHESA ALTA"

ZONA M "AVDA. LA DEHESA"

ZONA N "INTERES CULTURAL"

ZONA O "PARQUE PRAGUER"

2. Articulos completos de los requerimientos que deben cumplir los terrenos para
aumentar sus coeficientes de constructibilidad y de suelo, ademas de la altura segun la
Ordenanza General De Urbanismo Y Construccion:

Articulo 2.6.4. Para los efectos previstos en los articulos 107, 108 y 109 de la Ley
General de Urbanismo y Construcciones, se considerard que un proyecto tiene la
calidad de Conjunto Armédnico, cuando cumple con alguna de las condiciones que se
sefialan a continuacion y con las exigencias que para cada caso se establecen:

1.- Condicién de dimension:

a) Estar emplazado en un terreno cuya superficie total sea igual o superior a 5 veces la
superficie predial minima establecida por el Plan Regulador respectivo, siempre que la
superficie total no sea inferior a 5.000 m2.

b) Estar emplazado en un terreno que constituya en si una manzana existente,
resultante o no de una fusion predial, cualquiera sea la superficie total de ésta.

c) Estar emplazado en un terreno resultante de una fusion predial, conforme al articulo
63 del D.F.L. N° 458, de Vivienda y Urbanismo, de 1975, siempre que su superficie no
sea inferior a 2.500 m2.

2.-Condicién de uso:

Estar destinado a equipamiento y emplazado en un terreno en que el Plan Regulador
respectivo consulte el equipamiento como uso de suelo, que tenga una superficie total
no inferior a 2.500 m2 y cumpla con lo preceptuado en el articulo 2.1.36. de esta
Ordenanza. El distanciamiento entre los edificios que contemplan el proyecto y los
deslindes con los predios vecinos, no podra ser inferior a 10 m., aunque se emplace en
areas de construccion continua obligatoria.
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3.- Condicion de localizacion y ampliacion:

a) Estar localizados en el mismo terreno en que estén emplazados inmuebles
declarados Monumentos Nacionales o definidos por el Plan Regulador como inmuebles
de conservacion histérica y que el proyecto contemple su ampliacion, restauracion,
remodelacion, reparacion o rehabilitacion. En el primer caso deberan contar con
autorizacion previa del Consejo de Monumentos Nacionales, conforme a la Ley
N°17.288 y en el segundo, con autorizacion de la Secretaria Regional Ministerial de
Vivienda y Urbanismo.

b) Estar emplazados en un predio contiguo a un inmueble declarado Monumento
Nacional o definido por el Plan Regulador como inmueble de conservacion histérica y
que el proyecto contemple la ampliacion, restauracion, remodelacion, reparacion o
rehabilitacion del respectivo Monumento Nacional o inmueble de conservacion
histérica. En estos casos, la ampliacién, restauracion, remodelacion, reparacion o
rehabilitacion del inmueble declarado Monumento Nacional debera contar con
autorizacion previa del Consejo de Monumentos Nacionales, conforme a la Ley
N°17.288, y cuando dichas obras se realicen en un inmueble de conservacién historica,
con la autorizacibn previa de la Secretaria Regional Ministerial de Vivienda y
Urbanismo.

Los proyectos que cumplan con alguna de las condiciones sefialadas en el inciso
anterior deberan, ademas, cumplir copulativamente con los siguientes requisitos:

a) Que el terreno enfrente en al menos 20 metros a una via existente o proyectada en
el Plan Regulador respectivo, de un ancho minimo de 20 m., con calzada de no menos
de 14 m. En el caso que la calzada no se encuentre materializada con las
caracteristicas sefialadas, debera ser ensanchada por el proyecto, hasta encontrarse o
empalmarse con una calzada existente de al menos el mismo ancho.

b) Que se ejecute un proyecto de mejoramiento en el espacio publico que enfrenta el
terreno, en toda el area comprendida entre la linea oficial y la solera, de acuerdo al
disefio y caracteristicas establecidos en el respectivo plano seccional. S6lo se podran
hacer las exigencias a que alude la letra b) del inciso anterior, cuando las
Municipalidades hayan establecido las caracteristicas y el disefio de los proyectos de
mejoramiento del espacio publico mediante planos seccionales.

Las obras que se deban realizar en conformidad al presente articulo deberan contar
con recepcion final previa o conjuntamente con las obras de edificacion.

Articulo 2.6.5. Los proyectos que cumplan con la condicion de dimensién a que se
refieren las letras a) o b) del nimero 1. del articulo 2.6.4., podran exceder hasta en un
50% el coeficiente de constructibilidad establecido por el Plan Regulador respectivo.
Los proyectos que cumplan con la condicion de dimension a que se refiere la letra c)
del numero 1. del articulo 2.6.4., podran exceder hasta en un 30% el coeficiente de
constructibilidad establecido por el Plan Regulador respectivo.

Articulo 2.6.6. Los proyectos que cumplan con la condicion de uso podran exceder
hasta en un 50% el coeficiente de constructibilidad establecido por el Plan Regulador
respectivo.
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Articulo 2.6.7. Los proyectos que cumplan con la condicion de localizacion y ampliacion
a que se refieren las letras a) o b) del numeral 3. del articulo 2.6.4. de esta Ordenanza,
podran aumentar hasta en un 50% el coeficiente de constructibilidad establecido en el
Plan Regulador respectivo.

Articulo 2.6.8. Tratdndose de fusion de terrenos, en los porcentajes de incremento de
los coeficientes de constructibilidad sefialados en los articulos 2.6.5., 2.6.6. y 2.6.7. se
entiende incluido el 30% de aumento de dicho coeficiente que otorga el articulo 63 del
D.F.L. N° 458, de Vivienda y Urbanismo, de 1975.

Articulo 2.6.9. Los proyectos que cumplan con la condicién de dimension y/o de uso,
podran exceder hasta en un 25% la altura maxima establecida por el Plan Regulador
respectivo. Cuando la altura esté expresada en pisos y de la aplicacibn de este
porcentaje resulte una fraccion de piso igual o mayor que 0,5 se permitira la
construccion de un piso mas. En el caso que dicho Plan Regulador contemple
edificacién continua, y el Conjunto Arménico no ocupe una manzana completa, el
aumento de altura regird solo para las edificaciones aisladas construidas por sobre la
altura maxima de la edificacion continua, y se aplicara a partir de la altura maxima fijada
para la edificacién continua por el Plan Regulador respectivo.

1. Recorridos del Transantiago

Tabla 42: Recorrido C01

Laboral Entre las 00:00 y las 00:59 horas. 30.0 minutos aprox.
Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 10.0 minutos aprox.
Entre las 06:30 y las 12:29 horas. 4.0 minutos aprox.
Entre las 12:30 y las 13:59 horas. 5.0 minutos aprox.
Entre las 14:00 y las 17:29 horas. 6.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 21:29 horas. 5.0 minutos aprox.
Entre las 21:30 y las 22:59 horas. 8.0 minutos aprox.
Entre las 23:00 y las 23:59 horas. 20.0 minutos aprox.

Fuente: Transantiago.cl

Tabla 43: Recorrido COl1c

Laboral Entre las 06:30 y las 08:29 horas. 5.0 minutos aprox.
Entre las 08:30 y las 09:29 horas. 6.0 minutos aprox.
Entre las 14:00 y las 17:29 horas. 60.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 20:29 horas. 8.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 21:29 horas. 10.0 minutos aprox.

Fuente: Transantiago.cl

92



Tabla 44: Recorrido C08

Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 20.0 minutos aprox.
Entre las 06:30 y las 21:29 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 21:30 y las 22:59 horas. 20.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 45: Recorrido C09
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 9.0 minutos aprox.
Entre las 06:30 y las 21:29 horas. 6.0 minutos aprox.
Entre las 21:30 y las 22:59 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 23:00 y las 23:59 horas. 60.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 46: Recorrido C12
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 20.0 minutos aprox.
Entre las 06:30 y las 20:29 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 22:59 horas. 30.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 47: Recorrido C13
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 06:30 y las 17:29 horas. 30.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 20:29 horas. 20.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 21:29 horas. 30.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 48: Recorrido C16
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 15.0 minutos aprox.

Entre las 06:30

y las 09:29 horas.

6.0 minutos aprox.

Entre las 09:30

y las 12:29 horas.

9.0 minutos aprox.

Entre las 12:30

y las 17:29 horas.

10.0 minutos aprox.

Entre las 17:30

y las 20:29 horas.

6.0 minutos aprox.

Entre las 20:30

y las 22:59 horas.

10.0 minutos aprox.

Entre las 23:00

y las 23:59 horas.

30.0 minutos aprox.

Fuente: Transantiago.cl
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Tabla 49: Recorrido C19

Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 06:30 y las 12:29 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 12:30 y las 17:29 horas. 30.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 20:29 horas. 20.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 21:29 horas. 30.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 50: Recorrido C05
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 00:00 y las 00:59 horas. 30.0 minutos aprox.
Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 10.0 minutos aprox.
Entre las 06:30 y las 12:29 horas. 8.0 minutos aprox.
Entre las 12:30 y las 17:29 horas. 6.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 20:29 horas. 8.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 21:29 horas. 7.0 minutos aprox.
Entre las 21:30 y las 22:59 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 23:00 y las 23:59 horas. 30.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 51: Recorrido C11
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 12.0 minutos aprox.

Entre las 06:30

y las 08:29 horas.

8.0 minutos aprox.

Entre las 08:30

y las 12:29 horas.

6.0 minutos aprox.

Entre las 12:30

y las 17:29 horas.

8.0 minutos aprox.

Entre las 17:30

y las 20:29 horas.

6.0 minutos aprox.

Entre las 20:30

y las 21:29 horas.

8.0 minutos aprox.

Entre las 21:30

y las 22:59 horas.

10.0 minutos aprox.

Entre las 23:00

y las 23:59 horas.

20.0 minutos aprox.

Fuente: Transantiago.cl
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Tabla 52: Recorrido Cl1c

Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 06:30 y las 09:29 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 20:29 horas. 15.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 21:29 horas. 30.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 53: Recorrido C15
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 30.0 minutos aprox.
Entre las 06:30 y las 09:29 horas. 6.0 minutos aprox.
Entre las 09:30 y las 12:29 horas. 8.0 minutos aprox.
Entre las 12:30 y las 17:29 horas. 10.0 minutos aprox.
Entre las 17:30 y las 20:29 horas. 8.0 minutos aprox.
Entre las 20:30 y las 21:29 horas. 12.0 minutos aprox.
Entre las 21:30 y las 22:59 horas. 20.0 minutos aprox.
Fuente: Transantiago.cl
Tabla 54: Recorrido C23
Tipo de dia Horas Tiempo entre servicios
Laboral Entre las 05:30 y las 06:29 horas. 60.0 minutos aprox.

Entre las 06:30

y las 08:29 horas.

30.0 minutos aprox.

Entre las 08:30

y las 09:29 horas.

60.0 minutos aprox.

Entre las 09:30

y las 12:29 horas.

30.0 minutos aprox.

Entre las 12:30

y las 17:29 horas.

60.0 minutos aprox.

Entre las 17:30

y las 20:29 horas.

30.0 minutos aprox.

Entre las 20:30

y las 21:29 horas.

60.0 minutos aprox.

Fuente: Transantiago.cl

2. Enlas tablas 24, 25 y 26 se muestran las poblaciones por grupo de edad del afio

2002 y la proyectada para el afio 2012 de las tres comunas:
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Tabla 55: Grupo Etario Lo Barnechea

EDAD (ANOS) 2002 2012 LO BARNECHEA (%)
Oal4 21.097 27.200 24,11
15a29 18.833 31.327 27,77
30a44 20.054 24.068 21,33
45 a 64 11.795 24.466 21,69

65y mas 2.970 5.761 511
Total 74.749 112.822 100

Fuente: Censo 2002 y Proyeccién de Poblacion 2012, INE
Tabla 56: Grupo Etario Vitacura
EDAD (ANOS) 2002 2012 VITACURA (%)

Oal4 15.902 13.951 17,67

15a29 20.314 17.011 21,54

30a44 18.414 15.908 20,15

45 a 64 18.042 19.164 24,27
65y mas 8.827 12.930 16,37
Total 81.499 78.964 100

Fuente: Censo 2002 y Proyeccion de Poblacién 2012, INE

Tabla 57: Grupo Etario Las Condes

EDAD (ANOS) 2002 2012 LAS CONDES (%)
0al4 48.138 49.267 16,99
15 a 29 62.908 64.954 22,4
30 a 44 59.820 63.555 21,92
45 a 64 50.770 70.323 24,25
65y mas 28.257 41.850 14,43
Total 249.893 289.949 100

Fuente: Censo 2002 y Proyeccion de Poblacién 2012, INE

Los ingresos promedio de los hogares para cada comuna se muestran en la tabla 58:
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Tabla 58: Ingresos Promedio Hogares

oo ARIO 2003 ARIO 2006 ARIO 2009
Lo Barnechea 2.890.783 1.634.668 3.256.310
Vitacura 3.272.183 3.120.820 3.066.970
Las Condes 2.229.416 2.047.148 3.246.457

Fuente: Encuesta de Caracterizacion Socioecondmica Nacional (CASEN), Ministerio de Desarrollo Social

3. La sintaxis utilizada en SPSS es la que se muestra a continuacion:

CONJOINT PLAN="Z:\Mis Documentos\Descargas\Prueba2.sav"
IDATA="Z:\Mis Documentos\payo2.sav"
/ISEQUENCE=PREF1 TO PREF16
/ISUBJECT=ID

/IFACTORS=Ubicacion (DISCRETE)
Precio (DISCRETE)

CCC (DISCRETE)

EC (DISCRETE)

AV (DISCRETE)

CE (DISCRETE)

EC2 (DISCRETE)
/PRINT=SUMARYONLY.

Figura 4: Estacionamientos Subterraneos

10 0 10 20 30 40 50 60 70 80

Fuente: Elaboracién Propia.
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Detalle Costos de Construccion

A. Faenas Preliminares: Corresponde a las etapas en que se prepara el terreno e
instala la infraestructura necesaria para empezar con la construccion del edificio.

Al. Cierre Provisorio: Corresponde al cercamiento provisorio de todo el terreno. Se
debe calcular el perimetro a cercar para estimar el costo de cierre provisorio. EI metro
de cercado tiene un valor de 0,65 uf. Dado que el terreno en que se pretende construir
el edificio de oficinas tiene una superficie de 3.600 m?, en el cual las medidas son 40
metros de ancho y 90 metros de largo. Con esto se puede estimar el costo de cierre:
Perimetro del Terreno = 2 x 40 metros + 2 x 90 metros = 260 metros

Costo de cierre = 260 metros x 0,65 uf/metro = 169 uf

A2. Limpieza del Terreno: Corresponde al aplanamiento del terreno. En esta actividad
se van a retiran cerca de 30 cm de tierra en todo el terreno, de manera de que quede
pareja toda la superficie.

En una primera etapa se debe demoler la tierra hasta unos 30 centimetros
aproximadamente desde la superficie, para en una segunda etapa se extraigan los
escombros.

El area a limpiar = 40 metros x 90 metros = 3.600 m?2

El volumen de tierra a demoler = 40 metros x 90 metros x 0,3 metros = 1080 m3

Una maquina demuele 10 m3 por cada hora, y el valor de utilizacion por hora de la
maquina es 2 uf. Por lo tanto:

Horas para demoler 900 m3 = 900 m3/ (10 m3/hora) = 90 horas

Costo de demoler 900 m3 = 90 horas x 2 uf/hora = 180 uf

A3. Extraccion de Escombros:

Luego de que se ha demolido la tierra del terreno, ésta debe ser extraida o retirada del
terreno por camiones. Existe un esponjamiento del 20%, por lo que el volumen de tierra
debe ser multiplicado por un coeficiente de 1,2. Hecho esto se obtiene el volumen de
tierra que se llevaran los camiones. Cada camionada son aproximadamente 10 m3. El
precio de cada camionada es de 2 uf. Por lo que:

Volumen de tierra a extraer = 900 m3 x 1,2 = 1080 m?3

Cantidad de camionadas = 1080 m3/(10 m3/camionada) = 108 camionadas
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Costo de extraccion = 108 camionadas x 2 uf/camionada = 216 uf

A4. Instalacion de Faena: Corresponde a la instalacion de oficinas, bodegas,
comedores y bafios. Dado el tamafio de este proyecto y el niUmero de personas que va
a trabajar en la obra, las dimensiones para las oficinas, bodegas, comedores y bafios
deben ser de aproximadamente 50 m?, 120 m?, 100 m? y 15 m? respectivamente. Los
costos de oficinas es de 5 uf/mz?, el de bodegas es 3 uf/m2, el de los comedores 3 uf/m?
y el de los bafios es de 5 uf/mz2.

Costo Oficinas = 5 uf/m2 x 50 m? = 250 uf
Costo Bodegas = 3 uf/ m2 x 120 m2 = 360 uf
Costo Comedores = 3 uf/ m? x 100 m? = 300 uf
Costo Bafios = 5 uf/ m? x 15 m? = 75 uf

Costo Total Instalacion de Faena = 985 uf

A5. Instalaciones Provisorias: Corresponde a la instalacién de recursos béasicos para la
realizacion del proyecto como son el agua, la luz y el alcantarillado. El costo de la
instalacion de cada uno de estos recursos es de 30 uf.

Costos Instalaciones Provisoras = 90 uf

B. Obra Gruesa: son todos los trabajos propios de la obra de construccién, y que son
parte del esqueleto o estructura portante de la obra. Son aquellos trabajos mayoristas
de la obra y normalmente la parte que sostiene la obra.

B1. Trazados y Niveles: Es el primer paso necesario para llevar a cabo la construccion.
Consiste en marcar sobre el terreno las medidas que se han determinado, para luego
fijar los niveles de los pisos.

El costo o sueldo mensual que se le debe pagar a un topdgrafo externo es de 27 uf. Se
estima que el tiempo que va a durar la obra sera de 15 meses.

Costo Trazado y Niveles = 27 uf x 15 meses = 405 uf

B2. Excavaciones Pisos -1 a -4:

La profundidad a excavar para los pisos -1y -2 es de 4,25 metros cada piso, y para los
pisos -3 y -4 es de 3,15 metros cada uno, lo que da una altura a excavar de 14,8
metros.

Las superficies de los pisos -1, -2, -3 y -4 tendran una dimensién de 75 metros x 32
metros, lo que da una superficie de 2.400 m2. En los pisos -2, -3 y -4 habra 108
estacionamientos en cada uno, los cuales tienen dimensiones de 2,5 metros de ancho
por 5,2 metros de largo, lo que da una superficie de 13 m2 por cada estacionamiento.
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Volumen a excavar = 14,8 metros x 2.400 m2 = 35.520 m3

Una maquina excava 10 m3 por cada hora, y el valor de utilizacion por hora de la
maquina es 2 uf. Por lo tanto:

Costo de excavacion 4 pisos (-1, -2, -3y -4) = (35.520 m3/ (10 m3/hora) ) x 2 uf/hora =
7.104 uf

B3. Extraccion de Excavaciones: Se debe extraer el volumen de tierra de la excavacion.
Para calcular el volumen a extraer se debe multiplicar el volumen por un 20% que
corresponde al esponjamiento.

Volumen de tierra a extraer = 35.520 m3 x 1,2 = 42.624 m3

Cantidad de camionadas = 42.624 m3/ (10 m3/camionada) = 4.262,4 camionadas

Costo de extraccion = 4.262,4 camionadas x 2 uf/camionada = 8.524,8 uf

B4. Fundaciones: Corresponden a los cimientos del edificio. El perimetro de las
fundaciones tiene que ver con la superficie del Ultimo piso. Las dimensiones del piso -4
son 75 metros x 32 metros.

Perimetro para Fundaciones = 75 metros x 2 + 32 metros x 2 = 214 metros

El ancho de las fundaciones sera de 1,5 metros y la profundidad sera de 3,6 metros.
Hay que excavar y extraer el volumen de tierra correspondiente a las fundaciones.

Volumen a excavar = 214 metros x 1,5 metros x 3,6 metros = 1.155,6 m3

Una maquina excava 10 m3 por cada hora, y el valor de utilizacion por hora de la
maquina es 2,5 uf. Por lo tanto:

Costo excavacion para fundaciones = (1.155,6 m3/ (10 m3/hora)) x 2,5 uf/hora = 288,9
Volumen de tierra a extraer = 1.155,6 m3 x 1,2 = 1.386,72 m3

Cantidad de camionadas = 1.386,72 m3/ (10 m3/camionada) = 138,672 camionadas
Costo de extraccion = 138,672 camionadas x 2,6 uf/camionada = 360,5472 uf

El volumen excavado debe ser llenado con hormigdn, el cual tiene un precio de 5,5 uf el
m3.

Costo hormigon para fundaciones = 1.155,6 m3 x (6 uf/m3) = 6.933,6 uf
Total Costo Fundaciones = 288,9 + 360,5472 + 6.933,6 = 7.583,0472 uf

B5. Estructuras de Hormigon:
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B5.1 Fierro:
Superficie donde se debe colocar fierro = 2.400 m2 x 4 + 1.215 m?2 x 8 = 19.320 m?

Se requieren 35 kg de fierro por m2 de superficie y el precio por kilo de fierro es de
0,0645 uf. Por lo tanto:

Costo Fierro para estructuras de hormigdén = 19.320 m2 x 35 kg/m2 x 0,0645 uf/m2 =
43.680 uf

B5.2 Moldaje

Son 11 lozas, 3 corresponden a subterraneos, 8 en los pisos de oficinas y locales
comerciales. El moldaje para las losas es solo por debajo de las superficies de éstas.

Superficie moldaje losas = 3 x 2.400 m2 + 8 x 1.215 m? = 16.920

También se deben moldar las superficies de las murallas de los 4 subterraneos. Se
debe considerar las alturas de los pisos y el perimetro:

Superficie moldaje murallas 4 subterrdneos = (75 metros + 32 metros x (3,15 x 2 + 4,25
X 2) metros) x 2 = 3.167,2 m?

Por ultimo debe considerar el moldaje de los pilares:
Perimetro pilares = (1 metros) x 2 + (0,3 metros) x 2 = 2,6 metros

La altura entre cada losa de los pisos de oficinas sera de 3,6 metros. Y el nimero de
pilares es 26.

Superficie moldaje pilares subterraneo = 2,6 metros x 14,8 metros x 26 pilares=
1.000,48 mz

Superficie moldaje pilares edificio = 2,6 metros x 28,8 metros x 13 pilares= 973,44 m?
El costo de moldaje es de 0,7 uf/m?

Costo total moldaje = (16.920 m2 + 3.167,2 m2 + 1.973,92 m?) x 0,69 uf/m2 = 15.358,784
uf

B5.3 Hormigon

En las losas y las murallas de los subterraneos el espesor de hormigén sera de 30
centimetros.

Volumen de hormigén losas = 16.920 m2 x 0,3 metros = 5.040 m3

Volumen de hormigén murallas = 3.167,2 m2 x 0,3 metros = 950,16 m3
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Volumen de hormigén pilares subte = (1 metros x 0,3 metros x 14,8 metros) x 26
pilares= 115,44 m3

Volumen de hormigén pilares edificio = (1 metros x 0,3 metros x 28,8 metros) x 13
pilares= 112,32 m3

El precio por metro cubico de hormigén es de 6 uf. Por lo tanto:

Costo total hormigén = (5.040 + 950,16 + 227,76) m3 x 6 uf/m3 = 37.307,52 uf

B5.4 Radier piso zocalo -4: La superficie de este nivel es sélo un radier, el cual tiene un
valor de 1 uf por metro cuadrado:

Costo Radier Piso -4 = 2.400 m2 x 1 uf/m2 = 2.400 uf

B5.5 Escaleras: Se incluyen los costos de construccion de las escaleras de cada piso y
las rampas de los estacionamientos. Son 12 las escaleras a construir, 1 por cada piso y
4 rampas que corresponden a los subterraneos. El costo de cada una de las escaleras
es de 432 uf y por rampas 216 uf.

Costo total escaleras y rampas = 432 uf x 12 + 216 uf x 4 = 6.048 uf

B5.6 Estucos Obra Gruesa: Corresponde a los estucos que se realizan en los pilares y
murallas del subterraneo.

Superficie pilares edificio = 28,8 metros x (1 metros x 2 + 0,3 metros x 2) x 13 pilares =
973,44 m2

Superficie pilares subterraneo = 14,8 metros x (1 metros + 0,3 metros) x 2 x 26 pilares =
1.000,48 mz

Superficie murallas subterraneos = (75 metros x 2 + 32 metros x 2) x 14,8 metros =
3.167,2 m2

La superficie total a estucar es 5.141,12 m2y el precio por metro cuadrado es de 1 uf:
Costo total estucos obra gruesa = 5.141,12 m2 x 1 uf/m2 =5.141,12 uf

B5.7 Estructura de Techumbre: Se denomina techumbre al conjunto de elementos que
conforman la parte superior de una edificacion, que la cubre y cierra.

La superficie de techumbre corresponde a la superficie del ultimo piso del edificio, y
ésta es de 1.215 m2. El precio por metro cuadrado de la estructura de techumbre es de

2,5 uf:

Costo estructura de techumbre = 1.215 m2 x 2,47 uf/m2 = 3.000 uf
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B5.8 Cubierta: son estructuras de cierre superior, que sirven como cerramientos
exteriores, cuya funcion fundamental es ofrecer proteccién al edificio contra los agentes
climaticos y otros factores, para resguardo, darle intimidad, aislacion acustica y térmica,
al igual que todos los otros cerramientos verticales.

La superficie de cubierta corresponde a la superficie del ultimo piso del edificio, y ésta
es de 1.215 mz2. El precio por metro cuadrado de la estructura de cubierta es de 2 uf:

Costo estructura de cubierta = 1.215 m2 x 1,98 uf/m2 = 2.400 uf
C. Terminaciones: son todas aquellas partidas, trabajos y materiales destinados a

complementar o dar un acabado a la obra gruesa.

C1. Termopanel en Fachadas: es un componente prefabricado compuesto por dos o
mas vidrios separados entre si por una camara de aire seco y quieto, herméticamente
cerrado al paso de la humedad y al vapor de agua, lo que lo transforma en aislante
térmico y acustico. Ademas, con vidrios adecuados, brinda control solar.

Los termopaneles seran colocados en toda la fachada del edificio. Por lo tanto es
necesario calcular el perimetro y altura desde el piso -1 hasta el piso 8.

Perimetro de pisos -1 hasta 8= 16 metros x 37,5 metros
Altura de pisos -1 hasta 8 = 3,6 x 8 + 4,25 = 33,05 metros
El costo por metro cuadrado de termopanel instalado es de 7,5 uf:

Costo total termopanel = (16 metros + 37,5 metros) x 2 x 33,05 metros x 7,5 uf/m2 =
26.522,625 uf

C2. Pavimentos: Corresponde al piso que se le va a colocar a las superficies interiores
del edificio. Las opciones son alfombra, ceramica y piso flotante. Los pisos del edificio
gue llevan pavimentos son desde el -1 hasta el 8.

Superficies de Pavimentos = 1.215 m2 x 9 pisos = 10.935 m?

El costo por metro cuadrado de pavimento es de 1,48 uf.

Costo Pavimentos = 10.935 m? x 1,48 uf/m2? = 16.200 uf

C3. Cielos Falsos: Es el techo secundario construido a cierta distancia del
forjado o cubierta para tapar las canalizaciones que discurren a la vista. La superficie

en la cual se deben colocar corresponde a los pisos desde el -1 hasta el 8.

Superficies de Cielos Falsos = 1.215 m2 x 9 pisos = 10.935 m?2
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El costo por metro cuadrado de cielo falso es de 1,48 uf.

Costo Cielo Falso = 10.800 m? x 1,48 uf/m? = 16.200 uf

C4. Tabiques: Se llama tabique a una pared delgada que sirve para separar las oficinas
dentro del edificio.

Los metros lineales de tabique por piso son 9 separaciones de largo de 16 metros, para
los pisos desde el 1 al 8 y el costo por metro lineal es de 1 uf.

Costo Tabiques = (16 metros x 9) x 8 pisos x 1 uf/metro lineal = 1.152 uf

C5. Marcos Puertas:

Son 143 oficinas, de las cuales 122 oficinas poseeran 1 bafio, 18 oficinas 2 bafios y 3
oficinas 3 bafos, lo que da un total de 167 bafos. El precio de los marcos de cada
puerta es de 1,5 uf.

Costo Marcos Puertas = (143 m.p. oficinas + 167 m.p. bafos) x 1,5 uf = 465 uf

C6. Puertas:
Se requieren 310 puertas para oficinas y bafios, y el costo de cada puerta es de 5 uf.

Costo Puertas = 310 x 5 uf = 1.550 uf

C7. Quincalleria: Corresponde a las chapas y bisagras.
Requieren 310 chapas y bisagras, las cuales tienen un costo de 1,5 uf.

Costos Quincalleria = 310 x 1,5 uf = 465 uf

C8. Pinturas: Las superficies que deben pintarse son los tabiques, las murallas de los
subterraneos y los pilares.

Superficie de tabiques = (16 metros x 9) x 8 pisos x 3,6 metros = 4.147,2 m?

Superficie murallas subterraneos = (75 metros + 32 metros) x 2 x 14,8 metros = 3.167,2
m2

Superficie Pilares Subterraneo = 26 pilares x (1 metro + 0,3 metros) x 2 x 14,8
1.000,48 m?

Superficie Pilares Edificio = 13 pilares x (1 metro + 0,3 metros) x 2 x 28,8 metros
973,44 m2

El costo de pintura por metro cuadrado es de 0,2 uf.

Costo Pintura = (4.147,2 m2 + 3.167,2 m2 + 1.000,48 m2 + 973,44 m2) x (0,2 uf/m?)
1.857,664 uf

D. Artefactos y Griferias:
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D1. W.C.: Se requieren 167 W.C, y el costo unitario es de 5 uf.

Costo W.C. =167 x 5 uf = 835 uf

D2. Lavatorios: Se requieren 167 lavatorios, y el costo unitario es de 5 uf.
Costo Lavatorios = 167 x 5 uf = 835 uf

D3. Caldera a Gas: Tiene un costo global de 1.500 uf.

Costo Caldera a Gas = 1.500 uf

D4. Griferias: Se requieren 167 griferias, y el costo unitario es de 1 uf.
Costo Griferias = 167 x 1 uf = 167 uf

Griferias = llaves de los lavatorio

E. Instalaciones:

E1l. Ascensores: Son 4 ascensores los que se instalaran en el edificio, el precio unitario
de éstos es de 1.000 uf.

E2. Alcantarillado: Las redes de alcantarillado simplificado estan formadas por un
conjunto de tuberias y accesorios que tienen la finalidad de colectar y transportar los
desagies para su disposicion. El costo de esta instalacién es de 4.313 uf.

E3. Agua: El fin de una instalacion de suministro de agua es aportar y distribuir
el agua a los puntos de consumo dentro del edificio. El costo de esta instalacion es de
5.200 uf.

E4. Electricidad: Una instalacion eléctrica es uno o varios circuitos eléctricos destinados
a un uso especifico y que cuentan con los equipos necesarios para asegurar el correcto
funcionamiento de ellos y los aparatos eléctricos conectados a los mismos. El costo de
esta instalacion es de 5.200 uf.

E5. Corrientes Débiles: Incluye planos de alimentacion general, alumbrado interior y
exterior, enchufes, diagramas unilineales, cuadros de carga, disefio mallas de tierra,
especificaciones técnicas de construccion y especificaciones para los tableros
eléctricos. El costo de esta instalacion es de 1.725 uf.

E6. Calefaccion y Aire Acondicionado: Equipos que permiten la regulacion de la
temperatura en la habitacion. El costo de esta instalacion es de 8.600 uf.

E7. Red Seca: Es un sistema de cafierias sin agua, de uso exclusivo de bomberos. El
costo de esta instalacion es de 1.725 uf.
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E8. Red Humeda: Es un sistema de cafierias auto alimentadas con agua cuya funcién
es la primera intervencion en caso de incendio. El costo de esta instalacion es de 1.725
uf.

E9. Sistema de Deteccion de Incendios e Implementos: Tiene un costo global de
instalacion de 862,5 uf.

E10. Ductos de Basura: representa la solucién para la recoleccién y disposicion de
residuos. El costo es de 1.294 uf.

F. Obras exteriores:

F1. Jardines: Corresponde a la plantacion de arboles y pasto en los alrededores del
edificio. El costo de esto es de 400 uf.

F2. Veredas: Corresponde a las veredas que deben construirse en el exterior del
edificio, exigidas por la municipalidad de Lo Barnechea. Esto tiene un costo de 1.200
uf.

Detalle Gastos Generales de Construccion

Tabla 59: Gastos en Personal

Cantidad Valor Unitario Meses TOTAL UF TOTAL $
Ingeniero Residente 1 3.500.000 16 2.415 56.0005$000,00
Director de Obra 1 2.000.000 16 1.380 32.000:$000,00
Jefe de Obra 2 1.500.000 16 2.070 48.0005$000,00
Capataz de $
Hormigones 2 750.000 12 776 18.000.000,00
Capataz de Carpinteria 2 750.000 14 906 21.000:$000,00
Capaz de Fierro 2 750.000 12 776 18.0005$000,00
Capataz de $
Instalaciones 2 750.000 16 1.035 24.000.000,00
Bodeguero 2 500.000 16 690 16.0005$000,00
Pariol 2 500.000 16 690 16.0005$000,00
Porteros 2 300.000 16 414 9.600.300,00
Nocheros 2 350.000 16 483 11.2005$000,00
Administrativos 4 450.000 16 1.242 28.8005$000,00
Junior 2 300.000 16 414 9.600.300,00
Jornales Colchén 4 250.000 16 690 16.0005$000,00
Pre ventor de Riesgos 2 750.000 16 1.035 24.0005$000,00
TOTAL 15.015 348.20(?000,00

Fuente: Elaboracion Propia.

106




Tabla 60: Gastos en Herramientas y Medios Auxiliares

Cantidad Valor Unitario Meses TOTAL UF TOTAL $

Carretillas 20 30.000 26 600.0%0,00

Palas 20 6.000 5 120.0%0,00

Chuzos 6 6.000 2 36.03;0,00

Picotas 6 6.000 2 36.03;0,00
Trompos 6 500.000 129 3.000.§O0,00
Vibradores 10 550.000 237 5.500.§O0,00

Vibro Pisén $

Compactador 1 2.000.000 86 2.000.000,00
Alzaprimas Metdlicos 2.500 8.000 862 20.000:$000,00
Andamios 500 35.000 755 17.500.$000,00
Demoledores 4 1.000.000 172 4.000.?);00,00
Grua 1 1.600.000 16 1.104 25.600.$000,00
Montacargas 3 2.500.000 323 7.500.§O0,00
TOTAL 3.704 85.892.$000,00

Fuente: Elaboraciéon Propia

Tabla 61: Gastos en Insumos

Cantidad Valor Unitario Meses TOTAL UF TOTAL $

Electricidad 1 800.000 16 552 12.800:$000,00
Agua Potable 1 700.000 16 483 11.200:$000,00
Teléfono 1 150.000 16 103 2.400.300,00
Gas 1 150.000 16 103 2.400.§O0,00

Papeleria e Insumos 1 50.000 16 34 800.0%0,00
Equipos de Seguridad 1 1.000.000 16 690 16.0005$000,00
Petréleo 1 800.000 16 552 12.800:$000,00
TOTAL 2.518 58.400:$000,00

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 62: Honorarios
ARQUITECTURA ‘ 4473,0 ‘ UF Totales
Fee mensual 0,63 UF/m2 (til
Arquitectura Numero de Cuotas 16
ESPECIALIDADES ‘ 1255,8 | UF Totales
Total UF 6,5 UF/100m2 de losa
Cuotas 3
INGENIERIA DE CALCULO ‘ 2900,9 ‘ UF Totales
Honorarios célculo Variable 0,123 UF/m2 de losa
Honorario Mensual revision 0,020 UF/m2 de losa
Cuotas 3
ITO ‘ 1920,0 ‘ UF Totales
Honorario Mensual 120 UF
ABOGADOS ‘ 4947,1 ‘ UF Totales
Escriturizacion y legales 0,60% de los ingresos Totales
COMISION DE VENTA \ 20612,8 \ UF Totales

Comision de Venta 2,50%

incluye puesta en marcha y otros

GASTOS COMUNES DEPTOS NO VENDIDOS

Precio GGCC promedio 30.000
Precio GGCC promedio 1,3

UF

Fuente: Socovesa, Desarrollos Comerciales S.A.
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Tabla 63: Otros Costos del Proyecto

Permisos Municipales 715 UF
Costo por oficina 5,00 UF/oficina
Fotocopias, gastos notariales y otros 700 UF
Habilitacién de Espacios Comunes y Jardines 900 UF
Pilotos y Salas de Venta 3280 UF
Meses de uso de sala de ventas 16
Amoblar la sala de ventas 850 UF
Amoblar piloto 1500 UF
# de pilotos 3
UF por piloto 500 UF
Reparacion Pilotos 450
Costo por Piloto 150 UF
Teléfonos/Internet Sala de Ventas 0
Gastos de Aseo/Mantencion Sala de Ventas 30 UF mensuales
Gastos Postventa + resp. Civil 2344 UF
Equipo Postventa (desde entrega x 2 afios) 50 mensual
Total Equipo Postventa 1200 total
Gastos de Postventa Inmobiliaria 1144 UF
Costo por oficina 8
Responsabilidad Civil 0
Costo por depto 0
Publicidad, Marketing y Otros 9545 UF
% de las
Total Marketing y Publicidad 1,0% ventas
Contabilidad y Auditorias 0
Contribuciones Bienes Raices 300
Pagina web e imagen edificio 1000

Fuente: Socovesa, Desarrollos Comerciales S.A.
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Tabla 64: Ingresos del Proyecto

Periodo de Construccién
| | | | |
1T 1 ]
Unidades Vendidas 0 0 0 0
Unidades Vendidas Acumuladas 0 0 0 0
Unidades por vender 143 143 143 143
% vendido 0% 0% 0% 0%
Ventas en UF deptos. 0,0 0,0 0,0 0,0
Ventas acumuladas en UF deptos. 0,0 0,0 0,0 0,0
Venta en UF estacionamientos y
bodegas 0,0 0,0 0,0 0,0
Ventas acumuladas est. y bod. 0,0 0,0 0,0 0,0
Ventas totales 0,0 0,0 0,0 0,0
Ventas acumuladas totales 0,0 0,0 0,0 0,0
Pie 0,0 0,0 0,0 0,0
Pagos de Credito por pagar 0,0 0,0 0,0 0,0
Pagos entrega inmediata 0,0 0,0 0,0 0,0

Ingresos
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| | | | | | | |
- ]

0 0 7,15 7,15 7,15 7,15 7,15 7,15

0 0 7,15 14,3 21,45 28,6 35,75 42,9
143 143 135,85 128,7 121,55 114,4 107,25 100,1
0% 0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%
0,0 0,0 23785,0 23785,0 23785,0 23785,0 23785,0 23785,0
0,0 0,0 23785,0 47570,0 71355,0 95140,0 118925,0 142710,0
0,0 0,0 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5
0,0 0,0 9664,5 19329,0 28993,5 38658,0 48322,5 57987,0
0,0 0,0 33449,5 33449,5 33449,5 33449,5 33449,5 33449,5
0,0 0,0 33449,5 66899,0 100348,5 133798,0 167247,5 200697,0
0,0 0,0 669,0 669,0 669,0 669,0 669,0 669,0
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

669,0 669,0 669,0
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7,15 7,15 7,15 7,15
50,05 57,2 64,35 71,5
92,95 85,8 78,65 71,5
35% 40% 45% 50%
23785,0 23785,0 23785,0 23785,0

166495,0 190280,0 214065,0 237850,0

7,15 7,15 7,15 7,15
78,65 85,8 92,95 100,1
64,35 57,2 50,05 42,9
55% 60% 65% 70%
23785,0  23785,0 23785,0 23785,0

261635,0 285420,0 309205,0 332990,0

9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5
67651,5 77316,0 86980,5 96645,0 106309,5 115974,0 125638,5 135303,0
33449,5 33449,5 33449,5 334495 33449,5  33449,5 33449,5 33449,5

234146,5 267596,0 301045,5 334495,0

367944,5 401394,0 434843,5 468293,0

669,0 669,0 669,0 669,0
0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0

669,0 669,0 669,0 669,0
0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 0,0 0,0

669,0

669,0 669,0 669,0
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7,15 7,15 7,15 7,15 7,15 7,15
107,25 114,4 121,55 128,7 135,85 143
35,75 28,6 21,45 14,3 7,15 0
75% 80% 85% 90% 95% 100%
23785,0 23785,0  23785,0 23785,0 23785,0 23785,0
356775,0 380560,0 404345,0 428130,0 451915,0 475700,0
9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5 9664,5
144967,5 154632,0 164296,5 173961,0 183625,5 193290,0
33449,5 33449,5  33449,5 33449,5 33449,5 33449,5
501742,5 535192,0 568641,5 602091,0 635540,5 668990,0
669,0 669,0 0,0 0,0 0,0 0,0
0,0 0,0 131122,0 131122,0 131122,0 131122,0
0,0 0,0 33449,5 33449,5 33449,5 33449,5

164571,5

164571,5 164571,5 164571,5

Tabla 65: Financiamiento del Proyecto

Financiamiento

Balance Inicial 3.323.426
Emision Deuda 340.054
Intereses Devengados 13.848
Pago Principal -351.441
Pago Intereses -2.461
Total pagos -353.902
Balance Final 3.323.426
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Tabla 66: Flujo de Caja Sin Financiamiento para Plazo de Venta de 20 meses

1 2 3 4
Ingresos por venta 824.510 0 0 0 0
Costos Construccion -341.964 0 0 0 0
Otros Costos -61.371 0 0 -1.386
Utilidad Antes de impuestos 421.175 0 0 0 -1.386
Pago de impuestos 84.235 0 0 0 0
Utilidad despues de impuestos 336.940 0 0 0 -1.386
Inversion -151.200 -151.200 0 0 0
Capital de trabajo -61.371 -61.371 0 0 0
Recu. Capital de Trabajo 61.371 0 0 0 0

0
Flujo de Caja final 185.740 -212.571

5 6 7 8 9 10 11 12
0 0 669 669 669 669 669 669
0 0 -34.196  -20.762  -20.762  -20.762 -20.762 -20.762

-1.386 -2.386 -1.323 -1.323 -1.323 -1.323 -1.323 -1.323

-1.386 -2.386 -34.850 -21.416 -21.416 -21.416 -21.416 -21.416

0 0 0 0 0 0 0 0
-1.386 -2.386 -34.850 -21.416 -21.416 -21.416 -21.416 -21.416
0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0
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13 14 15 16 17 18 19 20 21

669 669 669 669 669 669 669 669 669
-20.762  -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762  -20.762
-1.323 -1.323 -1.323 -1.323 -1.323 -1.323 -3.748 -3.748 -3.748

-21.416  -21.416 -21.416 -21.416 -21.416 -21.416 -23.841 -23.841  -23.841

0 0 0 0 0 0 0 0 0
-21.416  -21.416 -21.416 -21.416 -21.416 -21.416 -23.841 -23.841  -23.841
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0

22 23 24 25 26 27 28

669 164.572  320.092 164.572 164.572

-17.098 0 0 0 0
-3.748 -5.379 -9.258 -5.360 -5.351 0 0
-20.177 159.192  310.834 159.211 159.220 0 0
0 0 20.549 31.842 31.844 0 0
-20.177 159.192  290.285 127.369 127.376 0 0
0 0
0 0
61371,4489 0

159.192  290.285 127.369 127.376
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Tabla 67: Flujo de Caja Con Financiamiento para Plazo de Venta de 20 meses

1 2 3 4 5
Ingresos por venta 824.510 0 0 0 0 0
Costos Contruccion -340.054 0 0 0 0 0
Otros Costos -61.352 0 0 0 -1.386 -1.386
Pago Intereses -13.848 0 0 0 0 0
Utilidad Antes de impuestos 409.256 0 0 0 -1.386 -1.386
Pago de impuestos 81.851 0 0 0 0 0
Utilidad despues de impuestos 327.404 0 0 0 -1.386 -1.386
Inversion -151.200 -151.200 0 0 0 0
Capital de trabajo -61.352 -61.352
Recu. Capital de Trabajo 61.352 0 0 0 0 0
Financiamiento 340.054 0 0 0 0 0
Amortizaciones de deuda -351.441 0 0 0 0 0
Flujo de Caja final 164.818 -212.552 0] 0]

31,5%
46.464
6 7 8 9 10 11 12
0 669 669 669 669 669 669
0 -34.005 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646
-2.386 -1.322 -1.322 -1.322 -1.322 -1.322 -1.322
0 0 0 0 0 0 0
-2.386 -34.658 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299
0 0 0 0 0 0 0
-2.386 -34.658 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 34.005 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646
0 0 0 0 0 0 0

-2.386 -653 -653 -653 -653 -653 m
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13 14 15 16 17 18 19

669 669 669 669 669 669 669
-20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646
-1.322 -1.322 -1.322 -1.322 -1.322 -1.322 -3.747
0 0 0 0 0 0 0
-21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -23.724
0 0 0 0 0 0 0
-21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -21.299 -23.724
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646
0 0 0 0 0 0 0

-653 -653 -653 -653 -653 -653 -3.078
20 21 22 23 24 25 26 27 28
669 669 669 164.572 320.092 164.572 164.572 0 0
-20.646 -20.646 -17.003 0 0 0 0 0 0
-3.747 -3.747 -3.747 -5.379 -9.258 -5.360 -5.351 0 0
0 0 0 -12.851 -807 -190 0 0 0
-23.724 -23.724 -20.080  146.342 310.027 159.021 159.220 0 0
0 0 0 0 18.203 31.804 31.844 0 0
-23.724 -23.724 -20.080  146.342 291.824 127.217 127.376 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 61352,3537 0
20.646 20.646 17.003 0 0 0 0 0 0
0 0 0 -157.748 -148.114 -45.579 0 0 0
143.710 127.376 0

117



Tabla 68: Flujo de Caja Sin Financiamiento para Plazo de Venta de 30 meses

446 446 446 446 446 446 446 446 446
-34.196  -20.762  -20.762  -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762
-1.317 -1.317 -1.317 -1.317 -1.317 -1.317 -1.317 -1.317 -1.317

-35.068 -21.633 -21.633  -21.633 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633

0 0 0 0 0 0 0 0 0
-35.068 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633 -21.633
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
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1 2 3 4 5 6
Ingresos por venta 824.510 0 0 0 0 0 0
Costos Construccion -341.964 0 0 0 0 0 0
Otros Costos -61.884 0 0 -1.386 -1.386 -2.386
Utilidad Antes de impuestos 420.662 0 0 0 -1.386 -1.386 -2.386
Pago de impuestos 84.132 0 0 0 0 0 0
Utilidad despues de impuestos 336.530 0 0 0 -1.386 -1.386 -2.386
Inversion -151.200 -151.200 0 0 0 0 0
Capital de trabajo -61.884 -61.884 0 0 0 0 0
Recu. Capital de Trabajo 61.884 0 0 0 0 0 0

0
Flujo de Caja final 185.330 -213.084




16 17 18 19 20 21 22 23 24

446 446 446 446 446 446 446 109.714  265.234
-20.762  -20.762  -20.762 -20.762 -20.762  -20.762 -17.098 0 0
-1.317 -1.317 -1.317 -3.742 -3.742 -3.742 -3.742 -4.061 -7.943

-21.633  -21.633 -21.633 -24.058 -24.058  -24.058 -20.395 105.654  257.292

0 0 0 0 0 0 0 0 0
-21.633 -21.633 -21.633 -24.058 -24.058  -24.058 -20.395 105.654  257.292

0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0

-20.395 105.654 257.292

25 26 27 28 29 30 31 32 33

109.714 109.714 22.300 22.300 22.300 22.300 22.300 22.300 22.300

0 0 0 0 0 0 0 0 0
-4.048 -4.042 -614 -607 -601 -595 -589 -582 -576
0 0 0 0 0
105.666 105.672 21.686 21.692 21.698 21.705 21.711 21.717 21.723
19.570 21.134 4.337 4.338 4.340 4.341 4.342 4.343 4.345
86.096 84.538 17.349 17.354 17.359 17.364 17.369 17.374 17.379
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0
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34 35 36 37 38 39 40
22300 22300 22.300 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
-570 -564 -557 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
21730 21.736  21.742 0 0 0 0
4.346 4.347 4.348 0 0 0 0
17.384 17389  17.394 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 61883,50128 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
17.384  17.389  17.394 61.884 m

Tabla 69: Flujo de Caja Con Financiamiento para Plazo de Venta de 30 meses

1 2 3 4
Ingresos por venta 824.510 0 0 0 0
Costos Contruccion -340.054 0 0 0 0
Otros Costos -61.864 0 0 0 -1.386
Pago Intereses -14.695 0 0 0 0
Utilidad Antes de impuestos 407.896 0 0 0 -1.386
Pago de impuestos 81.579 0 0 0 0
Utilidad despues de impuestos 326.317 0 0 0 -1.386
Inversion -151.200 -151.200 0 0 0
Capital de trabajo -61.864 -61.864
Recu. Capital de Trabajo 61.864 0 0 0 0
Financiamiento 340.054 0 0 0 0
Amortizaciones de deuda -351.441 0 0 0 0
Flujo de Caja final 163.731 -213.064 (0] 0

26,1%

29.525
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0 0 446 446 446 446 446

0 0 -34.005 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646
-1.386 -2.386 -1.316 -1.316 -1.316 -1.316 -1.316

0 0 0 0 0 0 0
-1.386 -2.386 -34.876 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516

0 0 0 0 0 0 0
-1.386 -2.386 -34.876 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516

0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0

12 13 14 15 16 17 18
446 446 446 446 446 446 446
-20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646
-1.316 -1.316 -1.316 -1.316 -1.316 -1.316 -1.316
0 0 0 0 0 0 0
-21.516 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516
0 0 0 0 0 0 0
-21.516 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516 -21.516
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646
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19 20 21 22 23 24 25
446 446 446 446 109.714  265.234 109.714
-20.646 -20.646 -20.646 -17.003 0 0 0
-3.741 -3.741 -3.741 -3.741 -4.061 -7.943 -4.048
0 0 0 0 -12.851 -1.026 -615
-23.941 -23.941 -23.941 -20.298 92.803 256.266 105.051
0 0 0 0 0 0 17.057
-23.941 -23.941 -23.941 -20.298 92.803 256.266 87.994
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
20.646 20.646 20.646 17.003 0 0 0
0 0 0 0 -105.165  -98.743 -98.743
-12.362 157.523
26 27 28 29 30 31
109.714 22.300 22.300 22.300 22.300 22.300
0 0 0 0 0 0
-4.042 -614 -607 -601 -595 -589
-203 0 0 0 0 0
105.469 21.686 21.692 21.698 21.705 21.711
21.094 4.337 4.338 4.340 4.341 4.342
84.375 17.349 17.354 17.359 17.364 17.369
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
-48.790 0 0 0 0 0
35.585 17.349 17.354 17.359 17.364 17.369
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32 33 34 35 36 37 38 39

22.300 22.300 22.300 22.300 22.300 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0
-582 -576 -570 -564 -557 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0
21.717 21.723 21.730 21.736 21.742 0 0 0
4.343 4.345 4.346 4.347 4.348 0 0 0
17.374 17.379 17.384 17.389 17.394 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 61864,41 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0
17.374 17.379 17.384 17.389 17.394 61.864 0 0

Tabla 70: Flujo de Caja Sin Financiamiento para Plazo de Venta de 40 meses

1 2 3 4 5 6
Ingresos por venta 824.510 0 0 0 0 0 0
Costos Construccion -341.964 0 0 0 0
Otros Costos -62.608 0 0 -1.386 -1.386 -2.386
Utilidad Antes de impuestos 419.815 0 0 0 -1.386 -1.386 -2.386
Pago de impuestos 83.963 0 0 0 0 0 0
Utilidad despues de impuestos 335.852 0 0 0 -1.386 -1.386 -2.386
Inversion -151.200 -151.200 0 0 0 0 0
Capital de trabajo -62.608 -62.608 0 0 0 0 0
Recu. Capital de Trabajo 62.608 0 0 0 0 0 0

0
Flujo de Caja final 184.652  -213.808 m
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7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
334 334 334 334 334 334 334 334 334 334
-34.196 -20.762  -20.762  -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762 -20.762
-1.315 -1.315 -1.315 -1.315 -1.315 -1.315 -1.315 -1.315 -1.315 -1.315
-35.176  -21.742  -21.742  -21.742 -21.742 -21.742 -21.742 -21.742 -21.742 -21.742
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
-35.176  -21.742  -21.742  -21.742 -21.742 -21.742 -21.742 -21.742 -21.742 -21.742
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0

17 18 19 20 21 22 23 24 25 26
334 334 334 334 334 334 82.286 237.806 82.286 82.286
-20.762  -20.762 -20.762 -20.762 -20.762  -17.098 0 0 0 0
-1.315 -1.315 -3.740 -3.740 -3.740 -3.740 -3.402 -7.285 -3.392 -3.388
-21.742 -21.742  -24.167 -24.167 -24.167  -20.503 78.884 230.521 78.894 78.898
0 0 0 0 0 0 0 0 3.159 15.780
-21.742  -21.742  -24.167 -24.167 -24.167  -20.503 78.884 230.521 75.734 63.119
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
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27 28 29 31 32 33 34 35 36
16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725
0 0 0 0 0 0 0 0 0
-507 -502 -498 -488 -484 -479 -474 -470 -465

-93 0 0 0 0 0 0
16.218 16.222 16.134 16.202 16.236 16.241 16.246 16.250 16.255 16.260
3.244 3.244 3.227 3.240 3.247 3.248 3.249 3.250 3.251 3.252
12.974 12.978 12.907 12.961 12.989 12.993 12.997 13.000 13.004 13.008
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0

37 38 39 40 42
16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725
0 0 0 0 0
-460 -456 -451 -446 -437
0 0 0 0 0
16.264 16.269 16.274 16.279 16.283 16.288
3.253 3.254 3.255 3.256 3.257 3.258
13.012 13.015 13.019 13.023 13.027 13.030
0 0 0 0 0

0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
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43 44 45 46 47
16.725 16.725 16.725 16.725 0
0 0 0 0 0
-432 -427 -423 -418 0
0 0 0 0 0
16.293 16.297 16.302 16.307 0
3.259 3.259 3.260 3.261 0
13.034 13.038 13.042 13.045 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 62607,86809
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
13.034 13.038 13.042 13.045 62.608

Tabla 71: Flujo de Caja Con Financiamiento para Plazo de Venta de 40 meses

1 2 3 4
Ingresos por venta 824.510 0 0 0 0
Costos Contruccion -340.054 0 0 0 0
Otros Costos -62.589 0 0 0 -1.386
Pago Intereses -15.796 0 0 0 0
Utilidad Antes de impuestos 406.071 0 0 0 -1.386
Pago de impuestos 81.214 0 0 0 0
Utilidad despues de impuestos 324.857 0 0 0 -1.386
Inversion -151.200 -151.200 0 0 0
Capital de trabajo -62.589 -62.589
Recu. Capital de Trabajo 62.589 0 0 0 0
Financiamiento 340.054 0 0 0 0
Amortizaciones de deuda -351.441 0 0 0 0
Flujo de Caja final 162.271 -213.789 0] 0]

21,1%

8.362
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0 0 334 334 334 334 334 334

0 0 -34.005 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646
-1.386 -2.386 -1.313 -1.313 -1.313 -1.313 -1.313 -1.313

0 0 0 0 0 0 0 0
-1.386 -2.386 -34.984 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625

0 0 0 0 0 0 0 0
-1.386 -2.386 -34.984 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625

0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0

13 14 15 16 17 18 19 20
334 334 334 334 334 334 334 334
-20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646 -20.646
-1.313 -1.313 -1.313 -1.313 -1.313 -1.313 -3.738 -3.738
0 0 0 0 0 0 0 0
-21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -24.050 -24.050
0 0 0 0 0 0 0 0
-21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -21.625 -24.050 -24.050
0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0
20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646 20.646

-979
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21 22 23 24 25 26 27 28
334 334 82.286 237.806 82.286 82.286 16.725 16.725
-20.646 -17.003 0 0 0 0 0 0
-3.738 -3.738 -3.402 -7.285 -3.392 -3.388 -507 -502
0 0 -12.851 -1.136 -827 -519 -210 -147
-24.050 -20.407 66.033 229.385 78.066 78.380 16.008 16.075
0 0 0 0 582 15.676 3.202 3.215
-24.050 -20.407 66.033 229.385 77.484 62.704 12.806 12.860
0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0

155.328

-11.353

29 30 31 32 33 34 35 36
16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725
0 0 0 0 0 0 0 0
-498 -493 -488 -484 -479 -474 -470 -465
-85 -22 0 0 0 0 0 0
16.142 16.210 16.236 16.241 16.246 16.250 16.255 16.260
3.228 3.242 3.247 3.248 3.249 3.250 3.251 3.252
12.914 12.968 12.989 12.993 12.997 13.000 13.004 13.008
0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0

37 38 39 40 42 43 44
16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725 16.725
0 0 0 0 0 0 0
-460 -456 -451 -446 -442 -437 -432 -427
0 0 0 0 0 0 0
16.264 16.269 16.274 16.279 16.283 16.288 16.293 16.297
3.253 3.254 3.255 3.256 3.257 3.258 3.259 3.259
13.012 13.015 13.019 13.023 13.027 13.030 13.034 13.038
0 0 0 0 0 0 0
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13.015 13.019 13.023 13.027 13.030 13.034 13.038

45 46 47 48 49 50

16.725 16.725 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
-423 -418 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0
16.302 16.307 0 0 0 0
3.260 3.261 0 0 0 0
13.042 13.045 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0

0 0 62588,77288 0 0 0

0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0
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