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Resumen Ejecutivo

El mercado inmobiliario histéricamente ha sido una alternativa de inversion rentable y
segura para inversionistas con un capital que pueden costear el pie de uno o varios
departamentos, asi como también para empresas que por medio de la conformacién de
sociedades, participan del desarrollo de los proyectos inmobiliarios junto a un gestor que
conoce del negocio. Esta industria ha tendido a dejar fuera de la posibilidad de participar
en ella a una gran cantidad de gente que no capital suficiente como para pagar el pie de un

departamento o participar del desarrollo de un proyecto inmobiliario.

Hoy en dia existen en el mercado, actores que ofrecen productos de inversion inmobiliaria
apuntando a diferentes tipos de segmentos. En el desarrollo de nuestro plan de negocios,
hemos detectado que existe un segmento que no esta siendo capturado por la industria.
Este segmento joven, entre 30 y 40 afios tiene recursos para ahorrar o invertir pero aun sus
ahorros estan por debajo del ticket promedio exigido por la industria de inversion
inmobiliaria. Por otro lado, los esfuerzos de los actores que participan en el mercado han
ido apuntando a un publico de un rango etario mayor y con mayor poder adquisitivo que en
general utilizan canales de comunicacion tradicionales, como teléfono, reuniones

presenciales, cheese and wine y otros.

Con estos antecedentes, nuestra propuesta parte por ser una alternativa de ahorro o
inversion para un cliente ABC1-C2 que tiene una necesidad de participar del mercado y que
actualmente no se estad capturando, esperamos llegar a ese segmento a través una

plataforma 100% online y optimizada para Smartphone.

Hemos enfocado nuestra propuesta en el segmento etario de clientes de entre 30 y 40 afios
quienes, segun nuestro estudio de mercado, tiene una capacidad de ahorro de un 12%
anual lo que significan 4.26 millones de pesos anuales. Segun los datos extraidos del INE,
ese segmento para el afio 2018 lo componen 1.67 Millones de personas que creceran a
una tasa de 3,5% en 5 afios y en 8,03% en 10 afios. Segun un estudio de la COOPEUCH,
alrededor del 45% de la clase media chilena esta ahorrando, si extrapolamos ese dato al
segmento objetivo y multiplicamos por el ahorro anual estimado obtenemos un mercado
potencial de 2.183.816 MM pesos.



En nuestros primeros 10 meses de funcionamiento y con un presupuesto de marketing de
MM$ 41 aproximadamente, esperamos capturar un poco mas de 1.700 clientes, los cuales
nos aportaran un capital esperado aproximado de MM$ 3.433 que nos dardn una
participacion del 0,04% del mercado del ahorro en ese segmento para el primer afio de

operacion.

INVESTAPRP utilizara este capital para invertirlo en un modelo de negocios de renta hotelera
tipo apart hotel ubicado en sector céntricos de Santiago que tiene una tasa de ocupacion
entre 75% y 80%. Este hotel ocupa un bloque de los primeros 4 a 5 pisos en un edificio y
convive dentro de la comunidad con unidades vendibles de las mismas caracteristicas.
Como factor clave del negocio entonces es la asociaciébn con inmobiliarias, asi como

también la operacion del negocio hotelero.

De esta forma, el modelo de ingresos de nuestro negocio estd basado en comisiones
mensuales por administracion del 20% de los ingresos por venta y una comision del 10% a

la salida por venta del hotel a un horizonte de 8 afios plazo.



l. Oportunidad de negocio (resumen, para mas detalle ver informe parte 1)

La ldea:

La idea se basa en la democratizacién del negocio inmobiliario a través de la utilizaciéon de
la metodologia de crowdfunding. A través de esta metodologia buscamos ser una
alternativa de inversion para personas que actualmente no participan del negocio

inmobiliario.

Nuestra principal diferenciacion con respecto a la competencia del cliente inversionista
esta basada en nuestro enfoque a un segmento de mercado bien definido, utilizamos
canales 100% digitales, ofrecemos participar del negocio de renta hotelera y por ultimo
buscamos generar alianzas con inmobiliarias ayudandolas a mejorar su velocidad de

venta.

La oportunidad

Hemos detectado 2 aspectos criticos en nuestro modelo: nuestros clientes y nuestros

socios clave:

- Nuestros socios claves: las Inmobiliarias. Buscamos ayudarles a mejorar la

velocidad de venta comprando un paquete de 50 departamentos al inicio del proyecto.

Nuestros clientes:

1. Inversionistas: Proponemos ofrecer una alternativa de inversion o ahorro distinto,
otorgando accesibilidad, con base tecnoldgica, y que permita a personas que no tengan
un patrimonio necesariamente alto invertir en un negocio inmobiliario y se encuentren
ademas con un producto rentable y seguro.

2. Pasajeros apart hotel: Nuestros apart hotel prestaran servicios a clientes Chilenos o
extranjeros que buscan una permanencia de 1 dia 0 mas en Santiago en un sector bien

conectado y cercano a los principales atractivos turisticos.



. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes (resumen, para mas detalle ver

informe parte 1)

El negocio inmobiliario en Chile es un negocio ciclico, de localizacion, en donde se puede

participar bajos distintos esquemas.

Una forma de hacer negocios, aun no tan desarrollada en Chile es la renta comercial,

habitacional, y un mix de estas.

Acerca del crecimiento de la industria, segun cifras de la cAmara chilena de la construccion,
en el 2017 la venta de viviendas en Santiago aumentd6 16,4% respecto del afio 2016, por lo
gue ya el mercado se encuentra hormalizado después de un periodo mas lento generado,

entre otras cosas, por la entrada en vigencia del IVA en la venta de viviendas.

El mercado hotelero es una industria que ha mostrado gran estabilidad a pesar de los
vaivenes de la economia con una tasa de ocupacién a nivel nacional por sobre el 50%
promedio durante el periodo 2015 1T 2017 y que en el caso de hoteles en Santiago
asciende a 70% promedio , esto a pesar de un pobre desempefio econdémico del pais,
mostrando en contraste en especial para hoteles mid y upper scale de Santiago
Metropolitano, donde las tasas de ocupacion presentan estabilidad con poca variacion entre
estaciones (salvo periodos de temporada baja). En cuanto al mercado de Santiago, muestra
una disponibilidad de camas en ascenso moderado con un promedio en torno a las 25 mil
camas (mercado de hoteles) al primer trimestre 2017 con tasas de ocupacion rosan plena
ocupacion (entre 75 y 80%) dada la logistica que implica el cambio de ocupante en

habitacion, un uso mayor ya gatillaria la necesidad de aumento de camas.



Las empresas que hacen algo parecido a lo que queremos hacer nosotros son pocas: Al

capitals, BeSafe, Capitalizarme, Wise Kap, etc.

Por fuerza en los medios, las mas importantes hasta el momento son las 2 primeras
mencionadas. Después de ir a visitarlas, hablar con los socios y entender la relacion con
sus clientes podemos realizar un analisis de sus caracteristicas, fortalezas y debilidades,
y poder concluir de mejor manera cuales son los atributos en donde deberiamos
diferenciarnos de ellos. En general apuntan a un segmento de mercado similar, de
mayores de 40 afios, ABCL1 y su principal canal son eventos y relacion personal con ellos.

Tampoco son expertos inmobiliarios sino que mas bien pertenecen al 4rea financiera.

Mas detalles sobre fortalezas y debilidades de la competencia se pueden encontrar en la

parte | de este informe.

La oferta hotelera en chile creceria dentro de los préximos 10 afios en un 68%, esto se
debe principalmente al fortalecimiento de chile como destino turistico y de negocios en la
region. Se proyecta ademas un aumento anual promedio de la oferta hotelera cercano al
5,3%. Sin embargo, durante el afio 2017 se registro una fuerte caida en la ocupacion
hotelera llegando al 53%, 7 puntos menos que la ocupacion del afio 2016, esto se debe
principalmente a la irrupcion en el mercado de plataformas como Airbnb que facilitan la
entrada a competidores mas informales. En efecto, la oferta de Airbnb representa hoy un

tercio del total en la regién metropolitana con 11.300 habitaciones disponibles para renta.

Nuestro segmento de clientes son personas del GSE AB, Cla de entre 30 a 40 afios que
destinan parte de sus ingresos mensuales a inversion un ahorro. Segun una encuesta de
elaboracion propia realizada durante el mes de Noviembre del 2017 a 229 personas de ese
grupo socioeconomico, los resultados nos arrojaron que ese cliente objetivo busca
rentabilidad y seguridad en sus inversiones y sus caracteristicas como inversionistas van
desde conservadores hasta muy arriesgados, sin embargo cerca del 80% de ellos se

considera conservador o moderado.



El 43% de los encuestados indicé que no invierte en el negocio inmobiliario por la alta
inversion inicial. Consideramos que la inversion inicial del negocio inmobiliario representa
al pie exigido por los bancos e inmobiliarias en general en torno al 15% de su valor

comercial.

El detalle de las caracteristicas del segmento objetivo se puede consultar en la parte | de

este informe y sus anexos.

Para el modelo de renta inmobiliaria, identificamos que ademas existe un cliente
arrendatario que hara uso de los departamentos destinados a apart hotel y que busca
estadias cortas en el sector oriente de Santiago. El canal para llegar a este cliente sera
principalmente plataformas web como Airbnb y Booking.



. Descripcion de la empresa y propuesta de valor (resumen, para mas detalle

ver informe parte )

La propuesta de valor de INVESTAPP se enfoca en ser una alternativa segura y rentable
de inversion a mediano y largo plazo que invita a sus clientes a participar del negocio
inmobiliario aun cuando no tengan recursos para pagar un pie completo de un
departamento o quieran diversificar la inversion de sus ahorros. El capital recolectado por
INVESTAPP serd utilizado para desarrollar proyectos de renta hotelera en sectores
estratégicos de Santiago.

El modelo de negocios de INVESTAPP tiene 2 partes: la primera funciona a través del
crowdfunding para conseguir el capital necesario para invertir en negocios inmobiliarios a
cambio de una rentabilidad atractiva para los inversionistas. La segunda parte es la
unidad operacional denominada “Santiago Home Suites” basada en el negocio de renta
hotelera. De esta forma, el modelo de negocio involucra a 2 tipos de clientes. Un cliente
inversionista y un cliente pasajero de los hoteles SHS.

La fuente de ingresos del modelo esta dado por tarifas por gestion mensual que cobra la
matriz INVESTAPP a SHS y una tarifa a la salida del negocio que significa la venta llave en
mano del Apart Hotel a una compafia de seguro o un fondo de inversién. En la siguiente

gréafica se describe la estructura de tarifas y distintas areas funcionales:

Descripcién del modelo de negocios de renta hotelera propuesto.

Se invierte en una sociedad de renta, la cual compra un set departamentos en verde, los
cuales se preparan para poner en arriendo bajo la figura de Apart Hotel.

Es parte de este negocio tener un area operacional que se dedique a administrar estos
departamentos en cada ubicacion en donde se opere, esta area la hemos llamado
“Santiago Home Suites” (SHS). Su estructura funciona de tal forma que cada Apart
Hotel sea una unidad operacional independiente y que paga una tarifa mensual que
corresponde a un porcentaje de sus ingresos por venta generados por la renta

hotelera.

Para lograr el éxito del apart hotel hemos identificado los siguientes factores claves:
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1. Inmobiliarias: Buscamos inmobiliarias que estén dispuestas a modificar levemente
su proyecto para albergar las necesidades del apart hotel.

2. Localizacion: Buscamos lugares céntricos, cercanos al metro y a atracciones
turisticas de Santiago dado que el cliente objetivo de SHS seran principalmente

turistas.

A los inversionistas se le ofrece un producto de ahorro que genera gran rentabilidad en el
mediano plazo, con una TIR del 14,4%.

Al mes 64 desde su inversion, el inversionista se encuentra con la posibilidad de la salida
del negocio, que es el hito que le genera mayor rentabilidad.

Opciones para entrar:
Compra de acciones de la sociedad: Bajo este modelo, el inversionista pasa a tener parte

de la propiedad de la sociedad.

Riesgos del negocio:
e Riesgo Comercial: Impacto en vacancia.
e Riesgo en tramites: demora CBR, demora en municipalidades.
e Riesgo constructora: Demoras, paros, accidentes.

e Legislacion y regulaciones: PRC, EISTU, EIA.

Riesgos para el inversionista:
Hemos optado por un modelo co-financiado con instituciones bancarias que le den la

confianza al inversionista de que no van solos en el negocio.

Flujos de ingreso: fee mensual de un 20% sobre los ingresos por arriendo de las unidades
y un fee a la la salida que considera la venta de la totalidad de las unidades a una compafiia

de seguro o a un fondo de inversion.

Otras caracteristicas:
e Elticket minimo de entrada estard en un rango de $2.000.000 a $3.000.000.
e Al término del negocio (venta de los activos) el inversionista se lleva un % de

rentabilidad del negocio mas la rentabilidad generada por la venta de ese afo.
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e En el caso que surja algun evento que imposibilite el desarrollo del negocio, se le
devolvera al cliente el capital con interés ligado a rentabilidad con bajo riesgo como
un BCU-5.

e Opciones multiples opciones de salida previa para el inversionista se detallan en el
capitulo | de esta tesis.

Una de las caracteristicas del equipo de emprendedores que conforman la empresa es que
son profesionales que conocen cabalmente el negocio inmobiliario y en su experiencia

profesional han formado parte de grandes y exitosos proyectos del mercado.

Se exploran diversas alternativas de crecimiento una vez ya consolidado el negocio base
de apart hotel en la zona de Santiago como diversificarse geograficamente dentro de chile
para operacion hotelera, diversificacibn a nuevas industrias distintas a la hotelera,

internacionalizacion, y otras descritas en el capitulo | de esta tesis.

Nuestra idea de negocio parte de la base de abrir el mercado inmobiliario a gente que no
tiene la posibilidad de participar de este debido al alto costo de entradas. De esta forma
utilizamos la metodologia del crowdfunding y administramos el capital hormiga de los

inversionistas.
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V. Plan de Marketing (resumen, para mas detalle ver informe parte |)

El objetivo de nuestro plan de marketing es captar inversionistas para financiar la compra

de los departamentos para operar 4 apart hotel en Santiago.

Apuntaremos a un segmento etario entre 30 a 40 afios que hoy dia estan desatendidos por

el mercado de inversion inmobiliaria.

Detectamos que la inversion inmobiliaria logra satisfacer las 2 caracteristicas principales
gue nuestro segmento objetivo busca en un instrumento de inversion: Es rentable y es
segura. Ofreceremos una alternativa de Inversidn en renta hotelera. Este producto ofrece

una alternativa similar al ahorro por su bajo riesgo pero con mejores tasas de retorno.

Nuestro estudio de mercado que fue enfocado en personas mayores de 24 afios, de
grupo socioeconomico AB, Clay Clb, que destinan parte de sus ingresos mensuales a
inversion o ahorro, nos arroj6é que el segmento de 30 a 40 afios que no esta cabalmente
abordado por la competencia, destina anualmente para ahorra un total de $4.264.000 en
ahorro, lo cual representa un 12% de su sueldo promedio anual. Con esto hemos definido
como rango de ticket minimo de entrada desde $2.000.000 a $3.000.000.

Cada 17 inversionistas que ingresan, equivalen a la compra de 1 departamento destinado

a renta hotelera (SHS) financiado al 50%.

Hoy en dia un 94% de los chilenos posee un celular y un 70% de esos son Smartphone.
Siendo el Smartphone el dispositivo favorito para conectarse a internet, un 65% de los

chilenos lo consideran como su dispositivo preferido para navegar, aunque al momento de
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comprar o pagar por internet el 62% de los chilenos prefiere el computador/ notebook y un

32% el Smartphone.

El objetivo de nuestro plan de marketing es captar a los inversionistas necesarios para
financiar la compra de los departamentos necesarios para operar 4 apart hotel en Santiago.
Debido a que el principal canal para captar a nuestro cliente objetivo es digital utilizaremos
las redes sociales para captar clientes y posicionarnos. Dentro de la oferta publicitaria en
internet elegimos 4 actores que nos parecen se dirigen mas a nuestro segmento objetivo
definido en los capitulos anteriores: Google, Facebook, Linkedin y Emol.

Un quinto actor muy importante para nuestro negocio de renta hotelera sera la plataforma
que nos ayudara a colocar los departamentos en el mercado hotelero. En este caso
podemos mencionar a Airbnb como un quinto participante cuyas tarifas para anfitriones
estan entre el 3% y el 5% sobre el precio de la habitacion y Booking, que tiene una tarifa
del 14% del precio por noche.

En el 2017 de las MM 18,3 personas que hay en Chile, segun el INE, MM 4,8 tienen entre
24 y 40 afos (INE), de los cuales aproximadamente MM 1,6 estan dentro de los segmentos

a los que estamos apuntando (Geosearch)

Silogramos para este afio conseguir el plan de 1.779 conversiones establecidas en el plan
de marketing, significa que capturamos cerca del 0,21% del mercado potencia descrito en
el parrafo anterior. Estas conversiones se traducirian en inversiones por MM$ 3.686 en el

primer afo, si todos ingresan con el ticket minimo.

Con el crecimiento de poblacién, crecimientos en los segmentos C2 hacia arriba,
considerando un crecimiento de conversion del 3% anual, y dejando constantes la
proporcion de personas que ahorra y el ahorro promedio por segmento nos arroja un
crecimiento estimado al afilo 2027 de 4.829 MM$ potenciales de inversion por 2.055

inversionistas.
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Acerca del mercado de apart hotel, segin un informe de la empresa Deloitte, en los
proximos 3 afios la oferta hotelera se incrementard en 2700 habitaciones. Dentro de esta
oferta destaca el formato Apart Hotel que esta orientado mas al publico turista, de creciente

relevancia entre los extranjeros que visitan el pais.

e Consideramos un castigo aplicado sobre la captacion mensual consolidada de todos
los canales de 40% (que va disminuyendo a partir del mes 17 en adelante)

e Con una inversién en marketing digital de MM $23 logramos captar en 5 meses un
total de 905 clientes con un costo de adquisicion de $25.432 pesos por cliente. Lo
cual nos permitira financiar la compra de los primeros 53 departamentos que se
transformaran en el primer Apart Hotel.

e Desde el mes 6 hasta el 10 se captaran 874 clientes a partir de una inversion de
MM $17.7 lo que nos permitira financiar 51 departamentos adicionales en alguna
otra localizacion, lo que generara el segundo hotel.

e Nuestro plan de marketing total considera la captacién de 3.628 clientes en 20
meses para lograr el capital necesario para financiar 252 departamentos que
significan 4 hoteles.

e El presupuesto total de marketing para los 20 meses es de MM$ 75
aproximadamente con con un costo de adquisicién promedio por cliente de $20.934

e Se considera un periodo de 12 meses previo al inicio de la captacion formal de
INVESTAPP para posicionamiento de marca, con el fin de lograr una base suficiente
gque nos permita alcanzar la meta de captacién proyectada para el primer afio de
operacion. Esta fase tiene un costo de MM$ 12 adicionales al plan de marketing que

se incluye dentro de la evaluacién del proyecto.
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V. Plan de Operaciones

Este capitulo debe hacer referencia a la comprension de los procesos clave y de apoyo a
la operacion de la compafiia, asi como las actividades necesarias, los tiempos y recursos

para iniciar las operaciones.

Este capitulo debe ser consistente con la escala de operaciones que la compafiia planea

tener, tanto al inicio como en régimen durante todo el periodo de evaluacion del proyecto.

5.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Alcance de las operaciones:

e Operaciones se enmarcan en inversiones en apart hoteles en la regién
metropolitana, especificamente en Santiago Centro.

e Para el éxito del negocio, identificamos 2 aspectos criticos: La captacion de los
inversionistas y la operacion del hotel. Dado que nuestro modelo de negocio
plantea una relacién con 2 tipos de clientes distintos (el inversionista de INVESTAPP
y el pasajero del Apart Hotel) y ademas el plan de escalamiento hace necesario una

estructura matricial para eficientar los procesos

* Captacion de
inversionistas

* Administracion
comercial y
Marketing

* Apoyo matricial

* Operacion y
= administracion de
Santiago Apart Hotel
* Mantencidn y
servicios asociados
* Servicio al cliente

Home Suites

Inicialmente estamos considerando la apertura de 4 apart hotel que operaran bajo la marca

de Santiago Home Suites. Cada hotel contara con su propia estructura de administracion
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que funcionara auténoma sin embargo la idea es compartir algunos recursos como

mantencién y aseo para lograr eficiencia en el negocio.

Hemos identificado 11 puntos criticos para la operacidn de nuestro negocio que son

homologables para todas las aperturas de hoteles. Estos son:

1.

Posicionamiento de Marca: definimos una etapa previa que corresponde a
posicionar la marca dentro del segmento objetivo. Esta etapa tiene como finalidad
crear una base de datos de prospectos para lograr las metas de captacion que se
daran posteriormente.

Negociacion con inmobiliarias: Este hito es el proceso de busqueda de una
inmobiliaria que desarrolle y ejecute el proyecto. Es fundamental que ya cuenten
con un terreno desarrollable dentro del area que hemos definido como area de
interés (Santiago Centro). Duracién de este proceso: 6 meses

Pre acuerdo: Una vez definida la inmobiliaria se firmara un pre acuerdo en base a
las siguientes condiciones:

a. Alos 5 meses de la firma del pre acuerdo, INVESTAPP debe contar con los
los fondos necesarios para pagar los pies correspondientes al 50% de las
unidades comprometidas (25 unidades). Este hito se denomina Inicio de
proyecto.

b. Alos 10 meses a contar de esa fecha, INVESTAPP se compromete a firmar
una promesa de compraventa por el total de 50 unidades de departamentos,
condicionado a que se haya cumplido el punto anterior. Este hito se
denomina “promesa INVESTAPP”

Captacion clientes: Este hito corresponde al proceso de captacién de los
inversionistas. Definimos que necesitamos un total de 6- inversionistas por cada
departamento que compone el Apart Hotel por lo tanto necesitamos captar alrededor
de 300 inversionistas que aporten el capital necesario para pagar el pie de los 50
departamentos que compondran el apart hotel. Segun nuestro plan de marketing,
estos clientes los podremos captar en 5 meses.

Inicio de proyecto (hito de partida): Este hito se detona una vez obtenido los

fondos necesarios para pagar el 100% de los pies de los departamentos necesarios
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10.

11.

para operar el hotel. A partir de acd, se le solicitara a la inmobiliaria modificar el
proyecto original que tengan para dar cabida al apart hotel. Esto es:
a. Moadificacion de hall de acceso para albergar Lobby de Hotel
b. Definicién de areas de estacionamientos
c. Definicion de espacios comunes compartidos tales como piscinas, areas
verdes, gimnasio
d. Ajustes de otros espacios comunes de ser necesario
e. Ajustes de terminaciones u otros para las unidades del apart hotel
f. Redaccion de reglamento de copropiedad que contenga 2 sub-
administraciones y pagos de gastos comun diferenciados
Para todo lo anterior, la inmobiliaria contard con la asesoria experta de los
profesionales de INVESTAPP.
Permiso de Edificacién: Una vez cerradas las modificaciones al proyecto, la
inmobiliaria iniciara el proceso de aprobacién del Permiso de Edificacion del edificio.
Estimamos este plazo en 3 meses.
Promesa INVESTAPP: Este hito se detona posterior a la aprobacion del permiso
de edificacion y es donde INVESTAPP firma las promesa y paga al contado los pies
de las 50 unidades comprometidas en el pre acuerdo.
Inicio de ventas: este hito corresponde al momento en que la inmobiliaria coloca
los departamentos para venta en verde. Las inmobiliarias que se asocian con
INVESTAPP tienen el beneficio de que parten su venta con 50 unidades vendidas y
con una rebaja en los gastos comunes de sus unidades colocadas debido a que
cada unidades de apart hotel pagara el doble de gasto comin que una unidad
enajenable.
Inicio de Construccidn: Con este hito se define el plazo de construccion del edificio
y lo define la inmobiliaria junto con la constructora que se adjudicara la licitacion.
Inicio de escrituracion. Una vez recibido el edificio ante la Direccion de obras de
la municipalidad correspondiente y acogido a la Ley N°19.537 de copropiedad
inmobiliaria, INVESTAPP firma las escrituras correspondientes a las 50 unidades
con porcentaje de financiamiento del 50%
Habilitacion Apart Hotel: Proceso en donde se preparan los departamentos y
espacios comunes de los pisos que albergara el Apart Hotel, principalmente en

términos de decoracion y muebles. Tiene una duracion de 2 meses.
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12. Inicio de Operaciones. Este hito detona el inicio de la operacién del hotel y
comienza a operar el area operacional que hemos denominado “Santiago Home
Suites”. La duracion total de la operacion del hotel la tenemos estimada en 4 afos.
La salida corresponde a la venta de la participacion de los inversionistas a una

compafia de seguros o a un fondo de inversion.

Hemos estimado la implementacién del negocio con una duracién total de 31 meses para
el inicio de operacion del apart hotel. Previo a eso, consideramos 6 meses de

posicionamiento de marca en las redes sociales.

En la grafica, las tareas en rojo corresponden a hitos criticos del proceso que detonan
documentos formales entre la inmobiliaria e INVESTAPP o Santiago Home Suites segun
sea el caso. Las partidas en azul corresponden a hitos de responsabilidad de INVESTAPP

y las partidas en celeste son hitos donde participa la inmobiliaria.

[Meses [ Ts[s]a[a]-2
|afo [

Posicienamiento Marca |
Negoeiacion ¢/ inm.

Pre acuerdo

Captacién clientes

Ihicio de proyecto (hito de partida)
Permiso de edificacion

Promesa INVESTAPP

Inicio de ventas

Inicio de Construccion

Inicio de Escrituracion
Habilitacién A. hotel

Inicio de Operaciones

La dotacion de personal de nuestra empresa refleja las tres distintas divisiones del
negocio. Ademas considera la operacion al mediano plazo de 4 hoteles sin embargo
existen cargos de mandos intermedios que se proyecta integrar en el caso de una

expansion.
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Meseas

Afio

Ingreso MMS$

Contador hotel promesado
Contador hotel operando

CEO

CFO

INVESTAPP

Gerente Comercial
Subgerente de ventas
Ejecutivo de captacion 1
Ejecutivo de captacion 2
Ejecutivo de captacion 3
Subgerente de Marketing
Community manager
Disefiador Web
Programador

sHS

Gerente SHS

Subgerente de mantencion
Auxiliar de mantencion
Subgerente cobrazay servicio cliente

Ejecutivo de cobranza y servicio cliente

Part time
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VI. Equipo del proyecto

Dado que se trata de una empresa pequefia, los roles de CEO y CFO durante los 2 primeros
afos los cumplirdn los fundadores, Luis Felipe Ovalle y Dante Sernuda. Al menos durante
los 2 primeros afos y hasta que comience a operar el primer Apart Hotel seran directamente
responsables del area comercial de INVESTAPP. Una vez que comience a operar el primer

hotel su rol sera de control matricial Santiago Home Suites.

Dadas sus caracteristicas profesionales y formacion, el rol de CEO lo tomara Luis Felipe

Ovalle y el rol financiero lo tomara Dante Sernuda

Este subcapitulo debe determinar como la empresa se organizara para llevar a cabo su
negocio, la dotacion necesaria en el tiempo y sus caracteristicas: capacidades y
competencias requeridas, consistentes con la estrategia definida. Estimara también la
dotacion requerida en el horizonte de evaluacion del proyecto asumiendo los supuestos

necesarios, haciéndolo coherente con el ciclo de vida de la organizacién.

La estructura organizacional de INVESTAPP esta estrechamente ligada a la articulacion
entre las distintas unidades operacionales de acuerdo a la escala que estamos
proponiendo. Debido a esto consideramos que lo mas adecuado para el modelo es una una

matriz multidivisional de acuerdo a la escalabilidad del negocio.

Tenemos areas funcionales agrupadas en “INVESTAPP Gestion” que dan apoyo matricial

a las distintas operacionales del negocio. Existen inicialmente 2 divisiones:

a. “Investapp Investment”: que es la divisién funcional que sirve para la captacion de
capital de inversionistas a través de la aplicacién o pagina web.

b. “Santiago Home Suites”: que representa cada apart hotel que se va abriendo y su
funcion totalmente operacional. La escala de negocios evaluada en nuestro plan

involucra la apertura de 4 apart hotel en para una salida en 8 afios.
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INVESTAPP

CEO CFO

INVESTAPP
INVESTMENT

EjC

DM 1

INVESTAPP
GESTION

SANTIAGO
HOTEL SUITES 1

SANTIAGO
HOTEL SUITES 2

Ej COM 2

MARKETING

[ OPERACIONES |

|| VENTAS |I
} GC

| OPERACIONES I

________________________________________________________________

f

J.My Ventas

|

Al

X1

AU

X3

GOPy 55CC

[ escc |}

6.3

1 S5CC |

AU

X2

Al

X4

MAY

Incentivos y compensaciones

A continuacién presentaremos los niveles de remuneraciones de la plantilla. Estos gastos

irdn distribuidos en el tiempo segun la implementacién de la dotacion total que se muestra

en el punto 5.4 anterior

INVESTAPP

CEO

CFO

Gerente Comercial
Subgerente de ventas
Ejecutivo de captacion1
Ejecutivo de captacion 2
Ejecutivo de captacion 3
Subgerente de Marketing
Community manager
Disefiador Web

Subgerente cobraza y servicio cliente

R U U U U U U U U U U

4.000.000
4,000.000
3.500.000
2.900.000
1.300.000
1.300.000
1.300.000
2.900.000
1.000.000
1.000.000
2.900.000

Santiago Home Suites
Gerente Hotel

lefe de Mantencion
Auxiliar de mantencion
Auxiliar de mantencidn
Conserje

2.500.000
1.200.000
350.000
350.000
500.000

Estamos explorando también la estructura de incentivos de la empresa la que ira ligada a

los objetivos de ambas areas. Por un lado INVESTAPP tendré objetivos de captacion y

ventas. Por otro SHS tendra objetivos de atencion al cliente medidos segun niveles de

satisfaccion de estos.
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VII. Plan Financiero

Si bien el modelo de negocios fue descrito con anterioridad, es relevante, describir
nuevamente sus principales caracteristicas para enlazar y entender los supuestos sobre los

que fue construido el plan financiero:

1.- Los ingresos de INVESTAPP se perciben en 2 instancias: primero a medida que
ingresan inversionistas, se les cobra un fee de captacién de M$ 40, luego desde el inicio de
operaciones de los SHS, por medio de facturar a las sociedades vehiculos de este negocio

(20% al ingreso por arriendo de habitaciones y 10% sobre la salida del negocio).

2.- Para que empiecen a operar los hoteles, deben pasar alrededor de 30 meses, dentro
del cual se incurren en varios gastos asociados al plan de marketing, abogados,
negociacién con inmobiliaria, asesorias y remuneraciones de la dotacion, la cual aumenta

a medida que crece el negocio.
3.- Generacion de los GAVs:

e Remuneraciones: el detalle esta en el apartado de dotacion e incentivos y

remuneraciones, donde aparece la evolucion en la dotacion y gasto asociado.

e Marketing a inversionistas: El plan de marketing fue disefiado para reunir mas de
1.500 inversionistas y asi armar una masa suficiente para abrir 5 apart hotels

operados por SHS. El gasto a término de este item es de MM$ 39

e Marketing hotel: Pretendemos gestionar el mktg de los SHS a traves de Booking, el
que cobra 14% por ingreso asociado a reserva realizada a través de ellos (tarifa

para Santiago)

e Asesoria legal: La asesoria legal se cobra por minutos (variable) y un monto fijo y
sube en la medida que se necesitan generar sociedades, abrir negocios y
provisionar cualquier inconveniente legal que pueda aparecer a partir de tener los 5

hoteles operando.
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e Asesoria contable: en un principio requerimos asesorias para cierres semestrales
de nuestra contabilidad, para luego, al momento de que empiece a operar SHS,

contratar el servicio permanente.

e Arriendo de oficinas: Arrendamos oficinas desde el afio 3 por un valor aproximado
de 40UF mensuales

e Servicios Basicos: El cargo de servicios basicos + internet y relacionados es de M$
300 por mes.

4.- Resultado no operacional. Solo se considera ingresos operacionales por inversiones de
los excedentes de flujos de caja (en pactos o FFMM). los cuales representan el 0,2% del
saldo de caja del mes anterior. Al no tener deuda financiera no consideramos gastos

financieros ni resultados por unidades de reajustes.

- INVESTAPP no requiere deuda, recordemos que los créditos hipotecarios se ubican
en las sociedades operativas, cuyos socios son los inversores, y donde nosotros no
tenemos participacion, solo una relacién comercial, por lo tanto no se generan intereses

financieros.

- Si se generan ingresos financieros asociados a las inversiones que podriamos
realizar (DAPs, FFMM, etc) cuando haya un excedente de caja. Dada nuestra

experiencia, proyectamos intereses por 0,2% del saldo de caja del mes anterior.
- Proyectamos a término un impuesto a la renta de 27% sobre la UAI.

- Flujo libre de caja de la compafiia INVESTAPP es el reflejado en el resultado dado que
cada uno de los items del EERR implica movimiento en cuenta corriente y por lo tanto no

habria que realizar ajustes adicionales para calcular el flujo.

Ahora para entender los flujos de ingreso de INVESTAPP hay que explicar los supuestos
y condiciones del flujo de cada uno de los hoteles SHS, ya que, como se explico, estos
ingresos estan directamente relacionados a como va el negocio hotelero que estamos

administrando.
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- El precio de arriendo de la habitaciones de 40 — 45 m2 es de UF 1,218 UF/m2, y el
negocio tiene una vacancia promedio de 45% el primer mes, 55% del mes 3 al 5, y 75%

hasta el mes 18 y luego 77% en regimen.

- La cantidad de departamentos por hotel son promedio 50, cada uno cuesta
alrededor de UF 2.543, por lo que la inversion asociada es de UF 128.000
aproximadamente. Esta inversién tiene un financiamiento bancario que cubre un 50%,
con una tasa del 3,5% anual, plazo de 25 afos y el resto es aportado por los

inversionistas (pie).

- Lainversion se adquiere con IVA, el cual también es financiado. De todas maneras,
a los 12 meses de facturar con IVA, Sll te anticipa todo este impuesto ligado a la

inversién, con lo que amortiza también el total del financiamiento asociado

- Se invierten UF 200 por departamentos para amoblar y adornar habitaciones. Los

que se pagan en 24 cuotas

- Los GAVs que caen en las sociedades operativas (SHS) son los siguientes:

- Fee de gestion Investapp: Es el cobro que se Investapp le hace a cada hotel
SHS, por gestién de negocio y gestién backoffice, y es el 20% de la facturacion del
hote.

- Fee salida del negocio: En el afio 4, con la venta del negocio, Investapp factura

a cada sociedad operativa SHS un 10% del precio de salida.

- Corretaje venta negocio: Se asume contratar a un corredor que atrae a los

potenciales compradores del negocio y que cobra un 2% + IVA del precio de venta.

- Administracion: Se estima un gasto empresa de MM$ 4,9 mensuales asociados a
la administracién de los hoteles, el cual incluye gerentes de hoteles (compartidos),
conserje, jefes de operaciones compartidos y auxiliares de mantencién y servicio al

cliente
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- Gastos comunes: corresponde al 0,05 UF/m2 del espacio disponible para la

operacion

- Se modela la salida del negocio en el afio 4 de operacién. En ese periodo asumimos
gue una empresa de seguros adquiere el negocio para calzar sus fujos operacionales. La
venta se calcula como la proyeccién perpetua del mg operacional, descontada a una tasa
del 9% que es atractiva para este tipo de compafias, menos la aceleracion de la deuda

hipotecaria y el pago de impuestos.

- Los excedentes de caja de cada afio, producto de la operacion, y del afio 4 producto
de la salida, después de pagar los fee correspondientes, los perciben los duefios de la
sociedad hotelera, es decir los inversionistas.

EERR / Flujo Investapp (en millones de $):

Ao 1 2 3 4 5 6 7 A termino
Ingresos 85095 T4 966 185.348 368183 385.450 505.610 589.303 2.193.955
Fee administracian - 14.961 126.343 3EE.183 385450 JEER 162433 1480258
Fee Salida - - - - - 141727 426,563

Fee captacidn 25.095 £0.005 - -

GAY -MLE50  -113.334  -167.902 314227 -305.21F -300.781 -250.963 -1565.076
Femuneraciones 1 -r4.400 -12z00 -2ETEOD 216000 -216.000 132000 1045200
Ilark.eting 35600 -253.140 0 0 0 1 1] 123740
Dezarrollo pagina Web y hosting 1.0 -200 -200 -200 -200 1] 1] 1800
Airbnb ! Eooking { Trivago 1] -2zdd -27.802 BEZET SBYEIT 54 521 -24.363 SEEROZE
GGCC 1] ] ] ] ] 1] 1] ]
AszezoraLegal 10500 -6.000 =7.a00 -1z2.000 -12.000 -12.000 11000 -Fi.000
Aszesar a contabilidad -4 500 1750 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 2750 -21.000
Insumos Oficinas Rl -E00 -B0O0 -B00 -E00 -E0O0 Riiai] -3LE00
Arriendo instalaciones 1] ] -12.000 -1z2.000 -12.000 -12.000 -i.000 -BA.000
Servicios Basicos 1 0 -3GO0 -3.E00 -3.E00 -3.E00 3300 -1v.yo0
Margen Operacional -26 555 -38.368 17446 53.956 80232 203829 338.339 628 879
No operacional 3.375 3.817 3197 3. 485 2575 2.258 895 19.602
LAl -23E0 -4 BE2 20647 A7.44 gz.e0v7 206087 339234 E458.421
Impuestos 5.259 9323 -5.aTd -15.509 -22.358 00643 -91.5493 -1FE.0a0
Utilidad -16.921 -25.223 15.0639 41.932 B0_449 150_ 444 247641 473 3
Flujo -16.821 -2h223 15.063 41832 E0.443 150.444 247641 473351

Los 2 primeros afios de INVESTAPP terminan con pérdidas, por lo que habria que buscar

MM$ 35 para cubrir esta necesidad de capital.

El flujo neto generado a término es de es de MM$ 473.391. Este flujo se genera por la

operacion de investapp, sociedad que no invierte en activos fijos o inventarios y que no se
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endeuda. Por lo tanto no registra Capex durante la vigencia del negocio, y en cuanto al

capital de trabajo,

Los indicadores que arroja el flujo son:

Flujo libre de caja (M) 47339
TIF pura 80,23
WAL puro @725 [ME] 287210

Para calcular la tasa del VAN se utiliz6 un wacc en ausencia de deuda.. es decir la exigida

por el inversionista ..

Para calcular dicha tasa utilizamos un Beta utilizado en la industria inmobiliaria, ajustado

por riesgo de emprendimiento.

FF" 1.6
Beta 1,10
FEM b7

*Rf es tasa de interes, mercado secundario bonos del Banco central en UF a 10 afios.

El costo de capital, calculado a través de CAPM es de 7,9%. Por lo tanto esa sera la tasa

gue le vamos a exigir a los activos.

En general, los numeros que arroja el flujo se ven auspiciosos, el EBITDA en régimen que
rodea los MM$ 11 mensuales, eso sin considerar cuando se venden los activos de las
sociedades operativas de los hoteles, que es donde se genera la rentabilidad desada por

lo accionistas.
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VIIl. Riesqos criticos

Los riesgos criticos los hemos clasificado en :

Riesgos Comerciales:

1.- El riesgo comercial mas evidente pasa por la demanda hotelera, si bien, tenemos
estudios que respaldan demanda en Santiago para los proximos afios para que ingresen al
menos 5 apart hoteles de las caracteristicas y ubicacion que estamos buscando, un
decrecimiento de la demanda impacta directamente en los ingresos operativos de
INVESTAPP.

2.- El plan de marketing digital es nuestro sustento para indicar que en aproximadamente 2
afios, vamos a poder tener la capacidad de juntar la suficiente masa ( 1.500 personas)
dispuestas a invertir aproximadamente MM$ 2,3, que es lo que necesitamos para armar 5
negocios de apart hotel SHS. Y teniendo en cuenta que aproximadamente cada hotel nos
aporta un margen operativo de MM$ 470 aprox., se necesitan por lo menos 4 hoteles para

cubrir costo fijos por alrededor de MM$ 1.570 y, por lo tanto, que INVESTAPP sea rentable.

3.- Conversamos con 2 grupos inmobiliarios importantes, ademas de otros medianos para
sustentar la posibilidad de generar negocios mixtos de edificios en altura ( parte apart hotal,
parte desarrollo comercial), de manera de que tanto la inmobiliaria como el proyecto que
estamos desarrollando se vean beneficiados. Siempre hubo interés, aunque el riesgo en
este sentido es que no haya camino desde dicho interés a la concrecion de lo que estamos

planteando.

Riesgos financieros

1.- Dado que se necesita un capital de MM$ 180 (entre aporte fundadores e inversionistas
externos), existe la posibilidad de no poder encontrar esos recursos, ademas de no poder

contar con financiamiento de bancos (no existen garantias que podamos entregar en el
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principio). Sin este aporte ya sea a través de aportes de capital como de financiamiento, no

hay proyecto.

2.- Proyeccion de GAVs subestimados. Independiente de que cada partida de gasto se haya
proyectado en base a datos sdlidos, de mercado y asociados al crecimiento del negocio,
siempre pueden aparecer gastos no recurrentes generados por un evento no previsto como
puede ser una demanda, un item de gasto cuyo valor se incrementa en forma

desproporcionada, etc.

Riesgos operativos

Los riesgos de operacion que detectamos son:

- Problemas en la administracion de los hoteles generado por la poca experiencia
de este tipo de managment. Un mal manejo de los hoteles, se puede transformar
en insatisfaccion del cliente, lo que deriva en un riesgo comercial, ademas de
un potencial problema con los inversionistas duefios de las sociedades

operativas hoteleras..

- Problemas en la administracion de las plataformas digitales de investapp, las
cuales son parte de la propuesta de valor de Investapp (informacién a tiempo
real, plataformas amigables, transacciones faciles, etc). Plataformas estables,
con buen disefio y que entreguen la informacién necesaria son un punto clave

en el negocio.

- Oftro punto importante es el riesgo normativo. Como estan establecidas las leyes
en estos momentos hoy dia la ley 19.537 de copropiedad inmobiliaria permite
tener usos mixtos en condominios tipo A siempre y cuando estos queden
claramente establecidos en el reglamento de copropiedad. Pero cualquier
cambio regulatorio, tanto en la regulacion de condominios como regulacion
comercial/ tributaria de hoteles pueden impactar negativamente en nuestra

propuesta.
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IX. Propuesta Inversionistas

Tal como se comentd en algun punto de este informe, a necesidad de caja para los primeros
2 afios desde la génesis del proyecto INVESTAPP es de MM$ 45

Los fundadores estamos dispuestos a aportar con un capital de MM$ 10. Por lo tanto se
necesita la entrada de un inversionista interno con las ganas de aportar un capital de MM$
35

Ahora, estimamos que la valorizacion de la gestion que hemos realizado como socios
fundadores, lo cual incorpora la idea, planificacién del negocio, tiempo invertido, know-how
sobre industria inmobiliaria, contactos en dicha industrias, etc. es de MM$ 50, al igual que
nuestro aporte en capital.

Por lo tanto la estructura de participacion ofrecida al inversionista externo es la siguiente:

M
Aporte capital fundadores 10,000
YW alarizacidn gestion fundadores 50.000
Aporte socios fundadores E0.000
Aporte Capital Inversionistas 35000
Farticipacidn Fundadores B3
Farticipacion Inversionista AT

Se ofrece al inversionista un 37% de participacién del negocio de INVESTAPP..

Ademas de nuestra participacion mayoritaria, queda establecido en el pacto de accionistas

gue el control de la toma de decisiones la tienen los socios fundadores.

Naturalmente el retiro de dividendos del inversionista van de la mano al resultado y flujo de
caja libre del negocio por su porcentaje de participacion accionaria, segun nuestra
proyeccion, luego de invertir MM$ 35 en el primer afio sus flujos de retiro serian los

siguientes:

30



i

Anho 1 Inversian
Fietiro ano 2
Fetira ano 2
Fietiro anio 4
Fietira afio 5§
Fietira afo &
Fietiro ano 7

o B

La TIR ofrecida para el inversionista es de un 44% .

25000

22105
36042
a4y

35421
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X. Conclusiones

Nuestro modelo de negocios parte de la base de que existe un cliente inversionista que le
parece atractivo el negocio inmobiliario y que desea participar de él, sin embargo su baja
capacidad de ahorro o desconocimiento del negocio no le permiten participar de el.
Considerando lo anterior, hemos utilizado la metodologia del crowdfunding que significa
gque una serie de aportes de capital hormiga se inviertan en un negocio mayor para generar
una rentabilidad repartida entre la masa de inversionistas. Creemos que con esta
metodologia y apoyandonos en una base tecnoldgica como principal canal de llegada
podemos capturar un segmento de clientes que actualmente no estan siendo satisfecho por
la oferta del mercado. La segunda parte de nuestra idea es rentabilizar ese negocio. Nuestra
experiencia en el rubro inmobiliario ha llevado a observar de primera fuente el gran giro que
va a ir dando la industria de cara a los préximos afios y este es el negocio de renta
habitacional y sobre todo renta hotelera. El crecimiento de plataformas como Airbnb
demuestran como el negocio hotelero tradicional esté siendo de a poco desplazado por un
hospedaje mas informal y econémico donde conviven en un mismo edificio departamentos
tipo renta transitoria, renta habitacional y propietarios. Creemos que en el futuro esta
tendencia va a ser la pauta del negocio y las inmobiliarias van poco a poco girando en ese

sentido.

Nuestro negocio entonces, aborda esas dos problematicas, la del inversionista y la del
consumidor del apart hotel, con nuestras dos plataformas, INVESTAPP y SHS ofreciendo

una rentabilidad que consideramos rentable y segura para nuestros inversionistas.
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Anexos

ANEXO 1: RESULTADOS ENCUESTAS A INVERSIONISTAS / CLIENTES (229
RESPUESTAS)

Que edad tiene

229 respuestas

25
20
15

10

17 23 32 37 43 43
25 anos 29 afos 35 40 46



Cual es su rango de ingreso neto

229 respuesias

@ Menos de 500.000

@ Entre 500.000 a 1.000.000
@ Entre 1.000.000 a 2.000.000
& Entre 2.000.000 3 3.000.000
@ Entre 3.000.000 a 4.000.000
@ Sobre 4.000.000

Estado civil

229 respuesias

@ Soltero

@ Casado sin hijos

@ Casado con hijos

@ Separado, viudo o divorciado

Cuanto de sus ingresos mensuales usted destina a inversion o ahorro. No
considere AFP

229 respuestas

@ Entre 1% al 10%
@ Entre 10% al 20%
@& Entre 20% al 30%
@ Entre 30% al 40%
@ Sobre 40%

@ Nada
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Que tipo de inversionista se considera usted, elija 1:

@ Muy arriesgado, lo apuesto todo a un
negocio atractivo

& Arriesgado, me gusta el riesgo, pero
toma algunos resguardos
Moderado, diversifico mi inveresion
entre variables vy fijos

@ Conservador, me voy a la segura.
Pienso en el largo plazo

Que tipo de inversion u ahorro utiliza regularmente

0 50 100 150

36



En orden del més importante (1) al menos importante (6) jerarquice que es lo que busca en un instrumento
de inversion

150 W Muy importante @ Importants M Neutro M pocoimportante [l Nada importante
100
50
0 o IIIE-_ IIII. III.- III._

Con cual de estas afirmaciones esta usted mas de acuerdo al referirse a su
razon por la cual usted NO invierte en bienes raices

B Muy de acuerdo M De acuerdo B Neutro M en desacuerdo I Muy en desacuerdo
&0

40

20

Se necesita una alta inversion inicial para parti... Prefiero utilizar mi dinero en ofras inversiones con mejor...
Considero muy riesgoso participar de el Desconozco como funciona...
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Esta familiarizado con el termino crowdfunding?

1]

spuestas

[ R=]
@ NO

Cual es su opinion acerca de participar en un crowdfunding?

44 respuesias

@ Es d= suinterés participar en uno
@ Mo es de suinterés participar en uno

© Va a depender que tipo de negocio va
a financiar

@ R=quiers de mas informacion para
tomar su decision
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ANEXO 1B: INFORMACION SEGMENTADA

AHORRO ANUAL PROMEDIO (EN MMS$), RANGO
ETARIO ENTRE 24 Y 30 ANOS

SN
Hasta 2,4
58%

AHORRO ANUAL PROMEDIO (EN MMS$), RANGO
ETARIO ENTRE 30 Y 40 ANOS

mas de 12
11%
7,2-12
14%

4,8-7,2
2%

-

‘\\\_

e Hasta 2,4

24 -4,8 52%
21%

AHORRO ANUAL PROMEDIO (EN MMS$), RANGO
ETARIO ENTRE 40 Y 50 ANOS

mas de 12
11%

N

Hasta 2,4
44%
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Tipo de inversionistas. Rango etario entre 24 y 30 afios

Conservador Muy Arriesgado

5% — 2%

Arriesgado
25%

Moderado
42%

Tipo de inversionistas. Rango etario entre 30 y 40 afos

Muy Arriesgado
4%

Arriesgado

Conservador 7%

51%

Moderado
28%

Tipo de inversionistas. Rango etario entre 40 y 50 afios

Arriesgado

Conservador R — 6%
33%

Moderado
61%
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ANEXO 2 ENTREVISTAS A INFLUENCIADORES: AGENTES INMOBILIARIOS,

POTENCIALES CLIENTES/SOCIOS. (5 Gerentes generales de inmobiliarias chicas y

medianas)

¢A gue tipo de proyectos se dedica tu empresa?

res e

Casas
Departamentos. ..
Edificio en altura
Oficinas

Locales comerci...

Nombre los 3 desafios mas importantes que usted encontro en el desarrollo
de su negocio inmobiliario

4 respuestas

Poca credibilidad de los bancos, incertidumbre en plazos de construccion , sobrecostos de construccion y gav
Entender realmente |la conducta del consumidor y sus preferencias a la hora de elegir un inmueble .
Control de la obra,orden financiero y contable

Terrenos, Corredores de propiedad y claridad en la normativa
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En su opinion, Queé tipo(s) de asesoramiento pudo haber requerido en las
etapas tempranas del proyecto inmobi...ue usted considere mas importantes.

5 respuestas

Desarmollo de pr...
Estudios de mer...
Estudios cualitat. ..
Legal

Financiero

Gestion de ventas

0 1 2 3

Cual fue la estructura de financiamiento utilizada en las evaluaciones
iniciales de su proyecto? Nombre la que mas se aproxima:

S respuestas

@ 100% capital de los socios o propio
@ 30% Cap/ 20% financiamiento
bancario

® 50% Cap/ 50% financiamiento
bancario

@ 20% Cap/ 80% financiamiento
bancario

@ 100% financiamiento bancario

@ 50 finaciamiento bancario 40 capital

Cual fue la estructura de financiamiento utilizada en el proyecto finalmente?
Nombre la que mas se aproxima:

5 respuestas

@ 100% capital de los socios o propio

@ 50% Cap/ 20% financiamiento
bancario

@ 50% Cap/ 50% financiamiento
bancario

@ 20% Cap/ 80% financiamisnto
bancario

@ 100% financiamiento bancario

@ ‘aria segun proyecto pero en general
es 40 cap /60 apalancado
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Principales dificultades en la busqueda de financiamiento para sus
proyectos (puede marcar mas de una)

5 respuestas

Banca no da fin...

Falia de garantia
Covenants exigi._..
Tasas de interes. ..

Tasacion de ferr...

0.0 0.5 1.0 1.5 20

¢ Estaria dispuesto a modificar su proyecto o plan de negocios con tal de
tener mejores condiciones de financiamiento?

5 respuestas

®si

@ No
@ Talvez

En general, como a sido su experiencia con los acreedores bancarios

5 respuestas

@ Fositiva
@ Neutral
@ Negativa
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Tiene experiencia con el sistema de financiamiento llamado crowdfunding
inmobiliario??

S respuestas

@ si
@ No

Consideraria usted este método para financiar parcial o totalmente su
proyecto?

4 respuestas

®si
@ No
© Talvez
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ANEXO 3 LEVANTAMIENTO DE PARTICIPACION DE MERCADO INMOBILIARIO (441
INMOBILIARIAS DEL GRAN SANTIAGO)

INMOBILIARIA

SUKSA GESTION INMOBILIARIA

PAZ INMOBILIARIA

INMOBILIARIA FUNDAMENTA
EURQINMOBILARIA S.A
ACONCAGUA SA.

URMENETA GESTION INMOBILIARIA
MAESTRA

IMAGINA INMOBILIARIA
INMOBILIA GESTION ¥ DESARROLLO
CONSORCIO INMOBILIARIQ MBI LTDA,
ALMAGRO S.A

BESALCO INMOBILIARIA S.A,
STITCHKIN GESTION INMOBILIARIA
ENACO S.A.

SOCOVESA SA.

PILARES

ARMAS INMOBILIARIA

BROTEC - ICAFAL

INMOBILIARIA MANGUEHUE LTDA
SINERGIA

RVC INGENIERIA Y CONSTRUCCION
SENEXCO

INMOBILIARIA HABITE
URBANIZASA.

GRUPO ACTIVA

DEVELOP

|inmoBILIARLA ABSAL
Inmebiliaria
MPC

SOCOWESAS.A
ALMAGROS. A

FUENZALIDA DESARROLLOS INMOBILIARIOS

PAZ INMOBILIARIA

IMAGINA INMOEILIARIA
INMOBILIARIA MANGUEHUIE LTDA
URMENETA GESTION INMOEILIARIA
INMOBILIARIA FUNMDAMEMTA,
ACONCAGUA 5.0,

BESALCO INMOBILIARIA 5.4,
SIMOMETTI INMOBILIARIA

wO0ono

ENACO S.A,

INMOBILIARIA SECURITY 5.4,
PENTAINMOBILIARIA

FORTALEZA

STITCHRIM GESTION INMOBILIARIA
MAGAL

BERSA GESTION INMOBILIARIA
SIEMAIMMOBILIARIA S A,

CRILLON DESARROLLO INMOBILIARIO S.4
INMOEILIA GESTIONY DESARROLLO
INMOBILIARI ALMAHLIE
FERNANDEZ w000 5.4,

IDEA GRUPO INMOEILIARIO
INMOBILIARIA CERRO BAYO
ACTUAL GRUPO INMOBILIARIO
INMOEILIARIS AREMA

ASESORIASY SERVICIOS INMOBILIARIOS SITU

INMOBILIARIA INSPIRA
SURMOMTE
GRUPO ESPACIOS

254.316
88121
155,055
190.025
123.482
127.260
126.448
W13ET
93.544
96.365
97703
94.250
92.500
90743
73336
T4.813
70097
£3.823
67.881
E7.430
66.864
E1074
60.272
53535
£8.871
56.538
55.213
54.373
48,243
46.204
44.185
41324
41272

% participacion
5,19%
4,35%
3,76%
3,11%
3,03%
287%
2,38%
1,68%
1,68%
167%
1,39%
1,38%
1,36%
132%
1,30%
1,25%
1,24%
1,22%
1,11%
1,03%
1,02%
0,98%
0,95%
0,83%
0,91%
0,85%
0,84%

2005

200%

3o

aoo%

% participacion segun unidades en stock

6,00%

SUKSA
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