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RESUMEN

Esta tesis es acerca de un plan de negocio para la creacién de una empresa de
gestion inmobiliaria en el sector nororiente de Santiago. Incluye la descripcion de la
empresa, el analisis del entorno préximo y remoto en el que se desenvolvera, la
planificacion estratégica y funcional, y la evaluacién de los rasgos financieros
fundamentales del emprendimiento en un horizonte de evaluacion de cinco afos.
Finalmente, se concluye la viabilidad econémica bajo los supuestos que se indican

en el proyecto, con un VAN que asciende a $88.039.234 y una TIR de 49,16%.

ABSTRACT
This thesis is about a business plan for the creation of a real estate company which
it's located in the northeastern of Santiago. It includes the description of the
company, the analysis of the near and remote environment in which it will unfold, the
strategic and functional planning, and the evaluation of the fundamental financial
features of the enterprise with a five-year evaluation horizon. Finally, the economic
viability is concluded under the assumptions indicated in the project, with a NPV of

$ 88.039.234 and IRR of 49.16%.
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INTRODUCCION

Esta tesis de plan de negocio es la primera aproximacion al emprendimiento de un
negocio de gestion inmobiliaria para comunas del sector nororiente de la ciudad de
Santiago de Chile, que, con ocasién de generar rentabilidad, pretende contribuir a
la generacion de empleos formales y ser un aporte en la solucién de los problemas
de calidad y ética que evidencia la actividad actualmente.

La estructura del Plan de Negocio se elaboré conforme con lo planteado por los
autores revisados en la investigacion.

En el primer capitulo, se exhibe un marco tedrico que contempla los rasgos
esenciales de un plan de negocio, junto con la descripcion de los aspectos
fundamentales para comprender los conceptos, instituciones y normas que
subyacen en la gestion inmobiliaria, y que son empleadas en la tesis.

En el segundo, se presenta el desarrollo del plan de negocio, abarcando la definicidén
de la empresa, el analisis de su entorno, la cadena de valor, un analisis de los
factores internos y externos, el modelo de negocio, los aspectos normativos y los
planes funcionales de la empresa.

En el tercer capitulo, procede la determinacion del presupuesto y las proyecciones
financieras del emprendimiento, evaluando la inversion mediante la tasa interna de
retorno, el valor actual neto y el periodo de recuperacion de la inversion.

Finalmente, se exponen las conclusiones del Plan de Negocio.



Planteamiento del Problema

El &mbito inmobiliario en las comunas del sector nororiente de Santiago ha tenido
un gran crecimiento economico, como consecuencia del extensivo desarrollo
comercial y de numerosos proyectos inmobiliarios realizados. Asi, es posible
observar que estas comunas cuentan con propiedades nuevas y usadas de gran
potencial por los servicios, conectividad y seguridad con que cuentan.

En este contexto, se hizo atractiva la incursion de servicios inmobiliarios
comisionados en este mercado por parte de diversas agencias de propiedades.
Algunas ejerciendo la actividad sin realizar inicio de actividades en el Servicio de
Impuestos Internos (Sll) siquiera, que, abusando de la necesidad del mercado,
desarrollan el corretaje de propiedades y prestan asesoria inmobiliaria sin dar
importancia a la étical. Ademas, carentes de preparacion profesional en la materia,
e incumpliendo los estandares minimos provistos por las entidades gremiales, lo
gue se ha traducido en servicios informales y de muy mala factura.

Lo anterior, ha provocado que se efectlen operaciones inmobiliarias riesgosas,
obteniendo muchas veces resultados ineficaces.

Se puede apreciar que el problema que presenta esta actividad deriva de la falta de
regulacion legal, la baja profesionalizacion de los servicios y la carencia ética de
ciertos actores del mercado, lo que ha provocado detrimento fiscal y menoscabo

econdmico a la sociedad en general.

L http://www2.acop.cl/noticias/acop-camara-analiza-la-importancia-de-la-etica-en-el-corretaje-de-
propiedades/
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A mayor abundamiento, se hizo comun el oir en la prensa acerca de engafios y
estafas cometidas por supuestos agentes inmobiliarios que han causado perjuicios
patrimoniales nefastos?.

Asi los hechos, se advierte que las personas en las comunas del sector nororiente
de la capital, no han visto satisfecha plenamente sus expectativas respecto de la

calidad, ética y confianza de los servicios de gestién inmobiliaria existentes.

El objetivo general
Formular un plan de negocio para la creacion de una empresa que preste servicios

de gestion inmobiliaria con alto grado de calidad y ética.

Los objetivos especificos

- Definir la empresa, y examinar su macroentorno e Industria.

- Disefnar el modelo de negocio y proyectar la cadena de valor.
- Efectuar andlisis FODA y determinar las posibles estrategias.
- Insinuar los planes funcionales y juridicos del emprendimiento.

- Analizar los aspectos financieros relevantes para el negocio.

Justificacion
El proyecto de plan de negocio encuentra su justificacion en la posibilidad de ofrecer

al mercado inmobiliario de la ciudad de Santiago, un servicio de gestion inmobiliaria

2 http://www.nuevodia.cl/atencion-te-ensenamos-como-reconocer-un-falso-corredor-de-propiedades/
https://www.publimetro.cl/cl/nacional/2015/01/13/mas-120-denuncias-estafas-arriendos-inmuebles.html
http://www.24horas.cl/reportajes24/reportajes-24-aumentan-estafas-de-arriendo-de-casas-y-departamentos-por-internet--
2684887#
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de alta calidad técnica y ética. Adaptable a distintos requerimientos, y que otorgue
mayor exclusividad en la prestacion. Orientado a dar respuesta a las necesidades y
expectativas de un segmento que es mas exigente, y aportando a la solucion de los

problemas que evidencia la industria en la actualidad.

Tipo de Investigacion

El proyecto de tesis cuenta con una investigacién exploratoria, cuyo objetivo es
“‘explorar o examinar un problema o situacién para brindar conocimientos y
comprension” (Malhotra, 2008 pag. 80) y, a su vez, con la formulacion de un plan
de negocios coherente con el enfoque del problema, en el cual se aplican modelos
tedricos de disciplinas pertenecientes a las Ciencias Econdmicas y Administrativas.
En ese marco, la tesis cuenta con investigacion cualitativa, analisis cualitativo de
datos secundarios y una encuesta piloto, que conforme al mismo autor, son métodos

gue pueden beneficiar a este tipo de investigacion (Malhotra, 2008 pag. 81).



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1 Plan de Negocio

Un plan de negocio “es, esencialmente, un modelo al que concurren diversos
conocimientos disciplinares de la administracion y economia que, en un todo
integrado, permite disefiar los propdsitos y estrategias que facilitan, en un horizonte
de tiempo, emprender, consolidar y capitalizar una idea de negocio” (Escuela de
Graduados FACEA UV, 2018)

Por su parte, el autor Longenecker nos sefiala que “es un documento en el que se
bosqueja la idea basica que fundamenta una empresa y se describen
consideraciones relacionadas con su puesta en marcha” (Longenecker, 2010 pag.
151).

La elaboracion de este documento, como nos explica la investigadora y académica
de la Universidad de Harvard, Linda Cyr, resulta “una guia detallada que explica el
concepto del negocio, la oportunidad del negocio, el panorama competitivo, las
claves para el éxito, y las personas que estan o estaran involucradas” (Harvard
Business Press, 2009 pag. 10).

Ahora, con respecto a la estructura de un plan de negocio, existen diversas
proposiciones por parte de los autores (Ver Figura 1.1), advirtiendo, la misma
académica de Harvard, que “puede combinar elementos, agregar secciones nuevas
y eliminar otras, sin perjuicio que se incluya la informacién crucial relacionada al

negocio en particular’ (Harvard Business Press, 2009 pag. 13).



En ese contexto, la anatomia de todo plan debe incorporar el andlisis del entorno
gue rodea a la organizacion, efectuando una auditoria externa “cuyo objetivo es
desarrollar una lista finita de oportunidades que podrian beneficiar a una empresay
de amenazas que ésta deberia evitar” (David, 2013 pag. 62).

En la misma linea, procede incluir una auditoria interna, la que en palabras del autor
Fred David “exige que se recopile y asimile informacién acerca de las operaciones
de la gerencia, marketing, finanzas y contabilidad, produccién y operaciones,
investigacion y desarrollo (1&D) y de los sistemas de administracion de informacion
de la empresa” (David, 2013 pag. 119)

Ademas, debe consignar las estrategias que adoptara la empresa, la que pueden
ser definida como “los medios con los cuales se logran los objetivos a largo plazo
de una organizaciéon” (David, 2013 pag. 11), y que seran determinadas mediante el
uso de la informacioén arrojada por las referidas auditorias.

También, requiere incluir los planes funcionales que realizara la empresa,
plasmando las actividades y operaciones a ejecutar para cumplir los objetivos
establecidos y, en definitiva, la mision definida.

Al final de un plan de negocio, se debe realizar necesariamente una evaluacion
financiera de todo lo planificado, toda vez que es este analisis el que determina la
viabilidad econémica del plan.

Conforme el marco que hemos venido exponiendo, el contenido de un plan de
negocio es de gran utilidad para detectar ventajas competitivas que pueda poseer
la organizacion, la que segun el Académico de la Universidad de Valparaiso,

Ernesto Fernandez “puede estar dada tanto por los procesos que desarrolla una



compafia como por sus politicas, estrategias o implantacién de las mismas"
(Ernesto Fernandez, 2013 pag. 9).

Por otro lado, un plan de negocio es una gran herramienta para lograr convencer a
los interesados, respecto del atractivo de un negocio, en atencion a obtener
financiamiento para desarrollar el mismo.

Finalmente, cabe mencionar que este instrumento de planificacion tiene una
importancia radical tanto en las pequefias como en las grandes empresas, si acaso
estas buscan realmente tener éxito, porque la evidencia muestra que la falta o

deficiente planeacion, son causa recurrente en los fracasos empresariales.

1.2 Gestion Inmobiliaria

La gestion inmobiliaria puede definirse, conforme la aproximacién conceptual que
realiza el académico Amadeo Arderiu, como: “Hacer diligencias conducentes al
logro de un negocio o de un deseo cualquiera en el ambito o sector inmobiliario”
(Arderiu, 2011)

Debido a su amplitud, es un campo transversal de estudio, que principalmente es
abordado por disciplinas juridicas, financieras y comerciales.

En la practica, esta actividad se traduce en elaborar proyectos, tasar, asesorar,
negociar, promocionar, intermediar, comercializar y administrar bienes inmuebles.
Y, también, puede implicar la prestacién o coordinacion de otro tipo de servicios
complementarios de reparacion, mantencion, aseo y asesoria juridica inmobiliaria.
Dentro de la gestion inmobiliaria se destaca la actividad del corretaje de

propiedades, cuya tarea es mas restringida que la primera, y que consiste solo en



‘la intermediacién en la transaccién de inmuebles (Compraventas, arriendos y
administracion de propiedades)” (GTD Ingenieros Consultores, 2009)

Conforme a lo anterior, y a lo dispuesto por el Servicio de Impuestos Internos (Sll)
en lo que respecta al giro para ejercer esta actividad, entenderemos como corredor
de propiedades, a todo aquel que ejerza la actividad de intermediacién en las
transacciones de bienes inmuebles, consistentes en compraventas, arrendamientos
y administraciones, habiendo efectuado iniciacién de actividades en el SllI, con el

codigo de actividad econdmica de corretaje de propiedades respectivo®

[La siguiente parte del Marco Teodrico fue elaborada en base a la doctrina
consignada en textos juridicos relativos al tema tratado, los que constituyen
Jurisprudencia Cientifica en el mundo del Derecho, y son los siguientes: Manual de
Derecho Civil. De las Obligaciones (Meza, 1995); Los Bienes. La Propiedad y Otros
Derechos Reales (Penailillo, 1997).

También fueron usados el Cddigo Civil, el Cédigo de Comercio, el Codigo de
Procedimiento Civil y la Constitucion Politica de la Republica de Chile. Estos codigos

fueron extraidos de la biblioteca del Congreso Nacional’]

3 Actividades inmobiliarias realizadas a cambio de retribucién o por contrata, Codigo 702000
Corredores de Propiedades http://www.sii.cl/ayudas/ayudas_por_servicios/1956-codigos-1959.html
4 https://www.bcn.cl/
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1.3 Naturaleza Juridica del Corretaje de Propiedades

En un primer momento, se debe sefalar que el corretaje de propiedades en Chile
no se encuentra regulado, por lo que se carece de una consagracion conceptual
normativa en términos precisos, de tal forma que so6lo es posible elaborar
definiciones recurriendo a elementos consignados en diversos cuerpos normativos.
Por consiguiente, se debe recurrir al Derecho comun, la costumbre juridica, fuentes
formales historicas y criterios de analogia para determinar su sentido y alcance.

El articulo cuarenta y ocho del Cédigo de Comercio Chileno es fundamental para
aproximarse a la institucion, toda vez que plasma que “el corretaje consiste en la
mediacion asalariada dispensada por los corredores a los comerciantes para
facilitarles la conclusion de sus contratos”. Esta descripcion es de gran ayuda en la
determinacién de la naturaleza juridica del corretaje de propiedades, sobre todo en
vistas a determinar un régimen normativo aplicable a la institucion.

En ese marco, el contrato de corretaje de propiedades responde a una tipologia de
mandato comercial, lo que hace de los corredores de propiedades un comerciante,
y asi, en consecuencia, los rige el cédigo de comercio chileno y la costumbre
mercantil.

Luego, podemos decir que se trata de una convencion en que una de las partes se
compromete a realizar actuaciones de intermediacion que recae sobre bienes
inmuebles, y la otra se compromete a pagar una comision por ese servicio.

Se trata de un contrato bilateral, resultando obligadas ambas partes; consensual,
no requiriendo de ningun tipo de formalidad para su perfeccionamiento; y oneroso,

toda vez que importa una comisién por lo encomendado.



El contrato tiene dos fases, la primera es entre el propietario del bien inmueble y el
corredor, en la que este se constituye como mandatario de aquel. Y la segunda, en
la que él comprador acepta, expresa o tacitamente, la orden de visita a la propiedad.
El contrato de corretaje obliga al corredor a que encuentre a un tercero y lo ponga
en contacto con su mandante, proveyendo todo lo necesario para lograr el acuerdo
del contrato definitivo.

Para efectos de materializar el acuerdo, tiene lugar una orden de venta o, en su
caso, de arriendo, que contiene la individualizacién de las partes, la descripcion de
la propiedad, la fijacion del precio, la comision pactada y otros datos pertinentes
segun las caracteristicas de la operacion.

El efecto contractual del corretaje de propiedades, permite que el corredor exija su
comision cuando las partes contactadas por él cierren el acuerdo definitivo.

En la practica, antes de pagar la comision al corredor, se suele esperar a que se
inscriba la propiedad en el Conservador de Bienes Raices a nombre del comprador.
Por otro lado, existe una figura asociada al corretaje de propiedades denominada
orden de exclusividad, que cuando se trata de una venta, adopta el nombre de orden
de venta exclusiva. Esta orden de exclusividad permite que el corredor que la
ostenta pueda gestionar el inmueble con exclusion de otro agente o, incluso, del
duefio. Asi, aun cuando otra persona realice la gestion en forma paralela, se debe
pagar de igual forma la comisién al primitivo gestor o corredor, debiendo allanarse

forzosamente el vendedor frente al titulo que causa el honorario del corretaje.
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Ademas, se hace presente que la transgresion del acuerdo de exclusividad genera
una serie de efectos contractuales en favor del corredor, llegando incluso a facultar
para acudir a los tribunales de justicia para solicitar indemnizacién de perjuicios.
Normalmente, cuando se pacta exclusividad, ésta se sujeta a una modalidad, ya
sea plazo o condicidn, sin perjuicio de la supletoriedad normativa.

El instrumento correlativo que el eventual comprador firma para efectos de la
operacion de venta es la orden de visita de la propiedad, cuya utilidad para efectos
de prueba para exigir el pago de honorarios por parte del corredor de propiedades,

es sumamente relevante.

1.4 Regulacion de los Bienes Raices

Los bienes raices, en conformidad con su género, tienen un ser real y pueden ser
percibidos por los sentidos. Se desprende de la doctrina civilista, que los inmuebles
0 bienes raices son aquellas cosas que no pueden ser trasladadas de un lugar a
otro sin sufrir detrimento o su destruccion, y, también, las que se adhieren
permanentemente al suelo dada su naturaleza o, aquellos que son
permanentemente destinados a un bien raiz por causa de la utilidad que prestan a
éste. Diferenciandose de los bienes muebles, los que si pueden trasladarse de un
lugar a otro sin sufrir dafio, pérdida o alteracion de su destino.

Reafirmando lo anterior, nuestro Cédigo Civil en su art. 568 inciso primero, consagra
gue “Inmuebles o fincas o bienes raices son las cosas que no pueden transportarse
de un lugar a otro; como las tierras y minas, y las que adhieren permanentemente

a ellas, como los edificios, los arboles”.
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El mismo codigo, respecto de los inmuebles distingue las siguientes categorias:
Inmuebles por naturaleza: Son las cosas que no pueden transportarse de un lugar
a otro, verbigracia los terrenos.

Inmuebles por adherencia: Son aquellos que adhieren permanentemente al suelo
de un inmueble, como el caso de las edificaciones y las plantas que se adhieren al
suelo por sus raices.

Inmuebles por destinacion: aquellos que por su naturaleza no lo son, pero que son
destinadas permanentemente al uso, cultivo y beneficio de un inmueble, sin perjuicio
de que puedan separarse del inmueble que los acoge sin detrimento material.
Ejemplos: Las herramientas de labranza, los animales que se destinan al cultivo,
tractores, etc.

La distincion entre bienes mueble e inmuebles, importa diversos efectos, siendo
pertinente sefialar por su importancia en la gestion inmobiliaria, los siguientes:

1.- La venta de bienes raices debe hacerse por instrumento publico, en concreto,
por escritura publica, ya que ésta es la solemnidad de la compraventa en este caso.
2.- La tradicion de los inmuebles se efectla por la inscripcion en el Conservador de
Bienes raices, toda vez que la inscripcion constituye solemnidad de la tradicion y
formalidad por via de prueba de la posesion del bien.

3.- Para adquirir por prescripcion adquisitiva ordinaria se requieren cinco afios para
los inmuebles y dos para los muebles,

4.- En materia sucesoria, los herederos no pueden disponer de los inmuebles

mientras no tengan la posesion efectiva.
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5.- La venta de los bienes raices del pupilo debe hacerse en publica subasta y previo
decreto judicial.

6.- La accion rescisoria por lesion enorme sélo procede respecto de la venta o
permuta de bienes raices,

7.- En lo referente a las cauciones, la prenda recae sobre muebles y la hipoteca
sobre los bienes inmuebles,

8.- En materia de Derecho Comercial, s6lo son actos de comercio los referidos a los
muebles.

9.- En materia de Derecho Penal, los delitos penales de robo y hurto solo proceden
respecto de muebles, en cambio la usurpacion procede respecto de los inmuebles.
Ahora bien, sobre los bienes inmuebles pueden recaer diversos derechos
subjetivos, el mas importante es la propiedad, también llamada dominio.

La propiedad es un derecho fundamental consagrado constitucionalmente, y
sometido al amparo del recurso de proteccion. Este derecho permite que una
persona determinada pueda disponer arbitrariamente de un bien en particular.

En nuestro ordenamiento, la definicién de la propiedad se consigna en el articulo
582 del Cédigo Civil. Este indica que “es un derecho real en una cosa corporal, para
gozar y disponer de ella arbitrariamente; no siendo contra la ley o contra derecho
ajeno”.

Algunas de las caracteristicas mas importantes de la propiedad, son las siguientes:
1.- Se tiene sobre un bien sin respecto a una determinada persona, por lo que se

hace valer respecto de todos, es decir, tiene un efecto absoluto o Erga Omnes.
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2.- Posee la totalidad de las facultades que se pueden ejercer sobre una cosa, por
lo tanto, comprende el uso, goce Yy disposicion del bien.

3.- Es excluyente, porque soélo corresponde la disposicion, uso y goce de la cosa a
la persona que es dueiio, sin perjuicio de la copropiedad y el desmembramiento de
las facultades mediante la constitucidon de otro Derecho real.

4.- Es perpetua, no se extingue con el tiempo.

5.- Es transferible, transmisible, renunciable, prescriptible, gravable y embargable,
sin perjuicio de las excepciones legales.

Para efectos de transferir la propiedad de un bien inmueble en Chile, es necesario
un titulo traslaticio de dominio y un modo de adquirir derechos. De tal manera que,
para comprender la gestion inmobiliaria es imprescindible, a lo menos, comprender
a la compraventa como titulo traslaticio de dominio, y a la tradicion como el modo
de adquirir consecuente.

Con respecto a la tradicion, cabe sefalar, como lo expresa literalmente el art. 670
del Cédigo Civil, que se trata de un modo de adquirir el dominio de las cosas, y que
“consiste en la entrega que el duefio hace de ellas a otro, habiendo por una parte la
facultad e intension de transferir el dominio, y por otra la capacidad e intencién de
adquirirlo”.

Precisando, la diferencia que existe entre una simple entrega y la institucion juridica
denominada tradicion, es que la primera sélo supone el traspaso material de una
cosa de manos de una persona a otra, en cambio, la tradicién requiere también la

intencionalidad de traspasar patrimonialmente el bien.
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Entonces, se exige la intencién de adquirir, por una parte, denominada adquirente,
y la intencion de transferir el dominio por la otra, denominada tradente. Teniendo
como presupuesto que esta Ultima cuenta efectivamente con el derecho de dominio
gue se pretende ceder.

La intencién exigida en la tradicién del inmueble quedara plasmada en el titulo
translaticio de dominio pertinente, que para estos efectos consiste en la
compraventa del inmueble.

Las caracteristicas fundamentales de esta tradicién, son:

1.- Que es un modo de adquirir derivativo, toda vez que, si el tradente no es el
verdadero duefio de la cosa que se entrega por €l o a su nombre, no se adquieren
por medio de la tradicion el dominio sobre la cosa entregada, tal como se puede
desprender del articulo 682 del Cddigo Civil.

2.- Opera por acto entre vivos; Puede ser a titulo gratuito u oneroso; Y, por regla
general, es un modo de adquirir a titulo singular. Puede ser a titulo universal cuando
se trata del derecho real de herencia.

3.- Se perfecciona mediante la inscripcion en el registro conservatorio competente,
como se contempla en el articulo 686 del Cddigo Civil, que expresa: “Se efectuara
la tradicion del dominio de los bienes raices por la inscripcion del titulo en el registro
del conservador”. El registro conservatorio al que nos referimos es el de Bienes
Raices, en concreto, el registro de propiedad que lleva el Conservador de Bienes
Raices, precision que es valida, debido a que, en esta materia, éste auxiliar de la
administraciéon de justicia también tiene a su custodia el registro de hipotecas y

gravamenes, y el registro de interdicciones y prohibiciones de enajenar.
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Finalmente, cabe indicar que la inscripcion en el Registro del Conservador de
Bienes Raices, es la Unica manera de efectuar la tradicion de los inmuebles y, a su

vez, es requisito, prueba y garantia de la posesion de esta clase de bienes.

1.5 Contrato de Promesa y Compraventa de Inmuebles

La promesa de celebrar contratos y la compraventa de propiedad recaida en bien
raiz, son contratos elementales en las operaciones de corretaje de propiedades, en
primer término, la promesa es un contrato bilateral por el cual las partes se obligan
a celebrar un contrato determinado en cierto plazo o en el evento de cumplirse una
condicion.

La promesa esta regulada en forma muy escueta en nuestro Codigo Civil,
especificamente en el articulo 1.554, consagrando que " La promesa de celebrar un
contrato no produce obligacion alguna; salvo que concurran las circunstancias
siguientes:

1.- Que la promesa conste por escrito.

2.- Que el contrato prometido no sea de aquellos que las leyes declaran ineficaces.
3.- Que la promesa contenga un plazo o condicién que fije la época de la celebracion
del contrato; Y, que en ella se especifique de tal manera el contrato prometido, que
sélo falten para que sea perfecto, la tradicion de la cosa, o las solemnidades que
las leyes prescriban”.

El efecto de esta convencion es crear una obligacién de hacer, consistente en
celebrar el contrato definitivo. De tal manera que, de no cumplirse por una de las

partes lo pactado, se puede pedir la resolucién del contrato de promesa, mas el
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pago de los perjuicios, o bien, se puede ejecutar de acuerdo al procedimiento de
apremio para las obligaciones de hacer, lo que procesalmente se hace mediante el
articulo 532 del Codigo de Procedimiento Civil o de Enjuiciamiento, que prescribe:
“Si el hecho debido consiste en la suscripcion de un instrumento o en la constitucién
de una obligacién por parte del deudor, podra proceder a su nombre el juez que
conozca del litigio, si, requerido aquél, no lo hace dentro del plazo que le sefiale el
tribunal”.

Cambiando de tema, refiriendonos ahora a la compraventa, debemos partir
sefalando que se trata de una convencion que genera obligaciones reciprocas para
las partes que concurren a su celebracion, y se encuentra regulada en el articulo
1.793 de nuestro Cdédigo Civil, que consagra: “La compraventa es un contrato en
gue una de las partes se obliga a dar una cosay la otra a pagarla en dinero. Aquélla
se dice vender y ésta comprar. El dinero que el comprador da por la cosa vendida,
se llama precio”.

La compraventa puede ser de bienes muebles o inmuebles, distincion de suma
importancia para determinar la procedencia de determinadas instituciones. Sélo a
modo de ejemplo, indicaremos que existen diferencias en el sistema registral, las
solemnidades, las acciones, la lesion enorme y el modo de adquirir el dominio u otro
derecho real.

Categorizando este contrato, podemos sefialar las siguientes caracteristicas:

1.- Es un contrato bilateral, ya que las partes se obligan reciprocamente.

2.- Es oneroso, porque otorga beneficios para ambas partes.
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3.- Por regla general, es conmutativo, por lo que las prestaciones se miran como
equivalentes. Soélo excepcionalmente es aleatorio.

4.- Principal, por lo que subsiste por si mismo, sin la necesidad de otro acto al que
acceder.

Mencion aparte es su caracter consensual, ya que tratdndose de bienes muebles,
asi es, debido a que se perfecciona por el s6lo consentimiento de las partes,
empero, no asi en el caso de la venta de bienes inmuebles, servidumbres y sucesion
hereditaria, que no se reputan perfectas ante la ley, mientras no se haya otorgado
escritura publica, tal como lo sefiala el articulo 1.801 inc.2° del Cédigo Civil, y cuya
omisién, de acuerdo al articulo 1.682 del mismo codigo, acarrea la nulidad absoluta
de la compraventa, ya que es una formalidad exigida en consideracién a la
naturaleza del acto o contrato.

Cabe sefalar que, de acuerdo al articulo 703 del Codigo Civil, la compraventa
constituye un titulo traslaticio de dominio, por lo que es apta para efectuar la
tradicion de una cosa y, en consecuencia, poder hacer duefio de la cosa a aquel
gue la acepta y recibe.

Ahora, con respecto a los efectos de la compraventa, las obligaciones del vendedor
son las siguientes:

1.- Entregar o hacer la tradiciéon de la cosa.

2.- Sanear la cosa vendida de la eviccion y vicios redhibitorios.

La obligacion de sanear la cosa en caso de eviccidn, se traduce en que el vendedor
estara obligado a proteger al comprador cada vez que este sea victima de la

agresion por parte de terceros que reclamen derechos sobre la cosa, o que
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embaracen su goce, o turben su posesion, y si pierde la propiedad en un litigio, esta
obligado a indemnizarle.

La obligacién de sanear los vicios redhibitorios, consiste en el deber del vendedor
de responder de los defectos ocultos presentes en el bien, los que aminoran su
utilidad o la hacen inutil. Importante es precisar que se trata de vicios objetivos, de
esa forma no se confunde con el dolo como vicio de la voluntad, cuando éste
procede en la ocultacion de algun defecto de la cosa, y que de haberse sabido no
se hubiese contratado, o bien se habria hecho en condiciones distintas.

Por la otra parte en la convencién analizada, las obligaciones del comprador
consisten en:

1.- Pagar el precio convenido en la compraventa.

Esta obligacion es de la esencia del contrato, por tanto, si no se paga el precio, el
vendedor puede pedir, conforme al art.1489 del Codigo Civil, que opere la condicion
resolutoria tacita o el cumplimiento forzoso, mas la indemnizacion de perjuicios, si
en Derecho corresponde.

2.- Recibir la cosa conforme lo acordado o, en su defecto, como lo dispone la ley.
En cuanto a la obligacion de recibir la cosa, en caso de mora de parte del comprador
en recibir ésta, quedara eximido del cuidado ordinario y solo respondera del dolo o

culpa grave.
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1.6 Arrendamiento y Administracion de Bien Inmueble

El arrendamiento segun lo consagrado en el art. 1915 del Cadigo Civil, “es un
contrato en que las dos partes se obligan reciprocamente, la una a entregar el goce
de una cosa, 0 a ejecutar una obra o prestar un servicio, y la otra a pagar por este
goce, obra o servicio un precio determinado”.

Conforme su clasificacion, podemos observar lo siguiente:

1.- Es un contrato consensual, ya que se perfecciona por el solo consentimiento de
las partes.

2.- Es bilateral, oneroso y conmutativo, por tanto, ambos contratantes contraen
obligaciones reciprocas, se gravan en beneficio mutuo y presentan equivalencia en
Sus prestaciones, respectivamente.

Hay tres clases de arrendamiento: Arrendamiento de cosas, que consiste en
entregar el goce de una cosa. Arrendamiento para la confeccion de una obra
material, que radica en ejecutar una obra. Y, el Arrendamiento de Servicios, que
reside en la prestacion de un servicio.

El arrendamiento de cosas, en especifico, es el contrato en que una de las partes
se obliga a conceder el goce de una cosa y la otra a pagar por este un determinado
precio. La parte que confiere el goce de la cosa se llama arrendador, y la que debe
pagar el precio, arrendatario.

A diferencia de la compraventa, no es titulo traslaticio de dominio, sino un titulo de
mera tenencia, por lo que se reconoce dominio ajeno del bien que es objeto del

contrato.
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Ademas, en la compraventa se otorga el goce perpetuo, no asi en el arriendo, que
s0lo causa un goce temporal.

Algunas observaciones importantes en este contrato, son las siguientes:

1.- Que, no obstante ser un tipo contractual consensual, es conveniente por
consideraciones probatorias que se haga por escrito.

2.- Que, de otorgarse por escritura publica e inscribirse en el Conservador de Bienes
Raices, implicara que el adquirente del bien inmueble esté obligado a respetar el
contrato de arriendo celebrado con el primitivo duefio. Lo mismo ocurrira con los
acreedores hipotecarios, cuando el contrato de arriendo se encuentre inscrito con
anterioridad a la Hipoteca.

3.- Que, es susceptible de arriendo la cosa ajena, sin perjuicio que el arrendatario
de buena fe pueda ejercer la accion de saneamiento contra el arrendador en el caso
de eviccion.

Ahora, con respecto a las obligaciones del arrendador, conforme a nuestra
legislacion podemos indicar lo siguiente:

1.- Entregar al arrendatario la cosa arrendada, obligacion que es de la esencia de
este contrato.

2.- Mantener la cosa en estado de servir para el fin del arrendamiento.

3.- Librar al arrendatario de toda turbacién o embarazo en el goce de la cosa.

Por otro lado, en cuanto a las obligaciones del arrendatario, este debe:

1.- Pagar el precio o renta.

2.- Usar la cosa segun los términos o el espiritu del contrato.

3.- Cuidar la cosa como buen padre de familia.
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4.- Efectuar las reparaciones locativas y restituir la cosa al término del contrato.

La obligacién de restituir la cosa arrendada, es una obligacion que se deriva de la
propia naturaleza del contrato, por cuanto este otorga un goce temporal. Por
consiguiente, el arrendatario debe restituirla al término del contrato conforme el
tenor del articulo 1947 del Codigo Civil, que prescribe: “El arrendatario es obligado
a restituir la cosa al fin del arrendamiento”.

La terminacion del contrato de arrendamiento procede por diversas razones, puede
ocurrir la destruccién total de la cosa arrendada, la expiracion del tiempo estipulado
para la duracion del arriendo, la extincion del derecho del arrendador, la resolucién
de un juez por razones legales, el desahucio del contrato, o la circunstancia de
necesitar el arrendador el inmueble para efectuar reparaciones.

El desahucio es la noticia anticipada de no querer perseverar una de las partes en
el contrato, y éste puede ser de caracter judicial o extrajudicial.

Ahora, con respecto a la administracion de inmuebles, podemos sefialar que ésta
consistira, entre otras cosas susceptibles de estipulacién, en cobrar y percibir la
renta del inmueble, efectuar los depdsitos pertinentes en la cuenta bancaria del
propietario, pagar las cuentas y dividendos, pagar el tributo territorial, velar por la
conservacion de la propiedad, gestionar las mantenciones y reparaciones
necesarias, entregar y recepcionar el inmueble segun instruccion, intervenir en los
conflictos que se susciten con el arrendatario y supervisar el cumplimiento de las

obligaciones de los arrendatarios.
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En este contexto, es importante precisar que se requerira un contrato de mandato
distinto al de corretaje de propiedades, puesto que se requerira contar con otras
facultades para poder realizar las gestiones indicadas en el parrafo anterior.

Finalmente, importante es clarificar que no se debe confundir la administracién de
un inmueble encomendada a un agente inmobiliario, con la institucién de la agencia
oficiosa tratada en el articulo 2286 del Cédigo Civil, que nos expresa lo siguiente:
“La agencia oficiosa o gestién de negocios ajenos, llamada cominmente gestién de
negocios, es un cuasicontrato por el cual el que administra sin mandato los negocios
de alguna persona, se obliga para con ésta, y la obliga en ciertos casos”. Como se
puede apreciar, la agencia oficiosa carece de acuerdo previo y genera un efecto

distinto.
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CAPITULO 2

DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 La Empresa

El emprendimiento nace con la idea de brindar un servicio de gestién inmobiliaria
en forma responsable, y que entregue soluciones beneficiosas para todos los
intervinientes. Basa su filosofia en otorgar prestaciones seguras y de alta calidad.
Haciéndose cargo de la particularidad de cada cliente, observando y resolviendo
con esmero caso a caso, entendiendo que detras de las operaciones inmobiliarias
gue se realizan existen personas que tienen expectativas e intereses legitimos, y
gue depositan su confianza en atencion a que éstos no se vean vulnerados.

Se trata de una organizacion pequefia, reservada y profesional, con espiritu
innovador y tecnoldgico. Presentando un caracter exclusivo, pero centrado en la
funcionalidad de la labor y el disefio, alejandose del concepto de corredora boutique
de estética sin esencia y falso aire boato.

El nombre de la empresa sera Privus, acronimo de Private and Unique Solutions,
que traducido al espafiol significa Soluciones Privadas y Unicas. Expresion que
pone de manifiesto, tacitamente, la conviccion de la organizacion de prestar un
servicio reservado, exclusivo y adaptado a cada cliente. El acrénimo se hizo
coincidir con la palabra privus, la que, etimolégicamente, constituye la parte adjetiva

del termino propiedad®, y que otorga el caracter de uso exclusivo en su significado.

5 La etimologia de la palabra propiedad, puede ser revisada en la pagina web
http://etimologias.dechile.net.
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La imagen corporativa incorpora un logo que fusiona una bocallave con un signo de
ubicacion, cuyos colores son azul, verde y amarillo (Ver Figura 2.2).

La empresa se ubicara en la interseccion de Carlos Antunez con Pedro de Valdivia,
en la comuna de Providencia (Ver Figura 2.3). Este lugar es cercano a todas las
comunas donde se orienta la prestacion de los servicios, y posee una excelente
conectividad con Santiago Centro, donde se encuentran ubicadas las instituciones
publicas y privadas que obligatoriamente participan en algunos procesos del
negocio, como ejemplo: Notarias, conservador de bienes raices y tribunales civiles.
Junto con mejorar lo basico de la gestion inmobiliaria tradicional, la empresa plantea
nuevas alternativas, combinando una serie de elementos adicionales a lo
convencionalmente conocido en el mercado, lo cual entrega un valor agregado
apuntando a un usuario final que demanda prestaciones con mayor exclusividad y
calidad.

El proyecto pretende la formacion y desarrollo de un equipo de trabajo estable,
permitiendo el crecimiento profesional de cada uno de sus integrantes.

Fiel a la idea principal, la empresa apoyara con fuerza la regulacién ética y
profesional de la gestion inmobiliaria por parte de las entidades gremiales, y pujara
la regulacion legal de los corredores de propiedades a nivel nacional, de tal forma

de aportar a la formalizacién de esta labor.
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2.1.1 Vision y Mision
En concordancia con la filosofia e ideas que dan origen a la empresa, la

organizacion define sus aspiraciones de la siguiente forma:

Vision: Ser reconocida como una de las empresas de gestion inmobiliaria de mayor

calidad y confianza de Santiago de Chile.

Misién: Prestar servicios de gestion inmobiliaria de gran calidad y sentido ético en
comunas del sector nororiente de Santiago de Chile, adaptandose a los
requerimientos especificos de los clientes, otorgando exclusividad y seguridad en
las operaciones inmobiliarias, e inspirando confianza en todas las partes

interesadas.

2.1.2 Objetivos Estratégicos

- Aumentar los ingresos de la empresa, alcanzando un incremento de 42% en el
segundo afo de funcionamiento, y entorno al 15% en el tercero, cuarto y quinto afo.
- Mantener el incremento de los costos fijos en torno al 3% cada afio.

- Recuperar la inversién dentro de los 31 meses contados a partir del inicio de las
operaciones.

- Alcanzar niveles de excelencia en la calidad del servicio conforme a los indicadores
de evaluacién que se implementen.

- Lograr una reputacion de empresa confiable, obteniendo altas calificaciones en los

instrumentos de medicion aplicados al efecto.
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- Fomentar el desarrollo profesional y ético de los trabajadores de la empresa,

efectuando actividades de capacitacion y bienestar por lo menos tres veces al afio.

2.1.3 Valores empresariales

Los valores empresariales resultan requisitos imprescindibles para que la empresa
cumpla con su propdsito y tenga éxito en el tiempo. Se consagran como valores la
Responsabilidad Social Empresarial; Respeto a los Trabajadores; Honestidad y
Compromiso; Compafierismo y Trabajo en Equipo; Excelencia en la Calidad;
Reflexion y Autocritica; Aprendizaje y Adaptabilidad; Constancia y Perseverancia.

(Ver Figura 2.4)

2.2 El Macroentorno
Corresponde al estudio del entorno remoto de la organizacion (Ver Figura 2.5), para
este analisis macro ambiental se utilizara el analisis Politico-Legal, Econdmico,

Social y Tecnologico (PEST)

2.2.1 Andlisis P.E.S.T.

Entorno Politico-Legal. Chile, conforme se desprende de su Constitucion Politica®,
es un Estado unitario con una forma de gobierno republicano y democratico.
Mantiene una estructura principal de tres poderes: ejecutivo, legislativo y judicial,

junto con una serie de 6rganos estatales de grado constitucional con manifiesta

6 Constitucion Politica de la Republica de Chile https://www.camara.cl/camara/media/docs/constitucion_politica.pdf
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autonomia, que estan encargados de funciones econémicas, contraloras, de orden,
persecutoras y jurisdiccionales.

La estructura del Gobierno se compone de ministerios divididos por campos
especificos, y se desarrolla mediante una serie de 6rganos publicos de inferior
jerarquia, presentando cada uno de ellos distinto grado de desconcentracion y
descentralizacion.

Es un pais que se guia por los principios que informan a todo Estado de Derecho y
muy respetuoso del derecho internacional. En consecuencia, es un pais que goza
de estabilidad politica para el desarrollo de emprendimientos.

En cuanto a la regulacion juridica para la conformacion y desarrollo de una empresa
en Chile, existen los siguientes requisitos: Constituirse como sociedad, inscripcion
de la sociedad en el Registro de Comercio, publicacion en el Diario Oficial, Iniciacion
de actividades en el Servicio de Impuestos Internos y obtencidn de Patente
Comercial.

Ademas, las empresas deben sujetarse a la regulacion laboral vigente, rigiéndose
en consecuencia, entre otras leyes, por el Cédigo del Trabajo, la Ley 16.744 Sobre
Accidentes del Trabajo y Enfermedades Profesionales, y el Decreto N° 594 que
consagra el reglamento sobre las condiciones sanitarias y ambientales basicas en
los lugares de trabajo.

La actividad laboral dentro del territorio chileno esta fiscalizada por la Direccion del

Trabajo’, que es un servicio publico sometido a la supervigilancia del Presidente de

7 www.dt.gob.cl/
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la Republica a través del Ministerio del Trabajo y Prevision Social cuya mision es
velar por el cumplimiento de la legislacion laboral y seguridad social.

En el ambito legal, podemos observar determinados proyectos legislativos que
eventualmente tendran impacto.

En primer término, podemos citar el proyecto de aportes al espacio publico, Ley n°
20.958. Este tiene por finalidad que todos los proyectos que signifiquen crecimiento
urbano deban atenuar el impacto local mediante medidas de mitigacion
relacionadas con el transporte puablico. Y, en su caso, deberan efectuar aportes
monetarios para el mismo efecto. Esto puede implicar una contraccion en la oferta
de inmuebles por el hecho de verse afectado los costos.

En segundo término, la ley de transparencia del mercado de suelos. Esta normativa
contempla, aparte de mejorar la transparencia del mercado de suelo, una mayor
eficiencia en la captura del incremento de valor asociado a las modificaciones de
los planes reguladores que impliguen la ampliacion del limite urbano. Es posible que
esto también afecte los costos, lo que se traducira en una baja en la oferta de
inmuebles cuyo suelo se vea implicado.

En tercer término, la aprobacion del proyecto de ley que crea un registro nacional
de corredores®. Normativa que implica restricciones al ejercicio de la actividad. Esto
puede significar un alto impacto, provocando la marginacion de gran cantidad de
agentes inmobiliarios del mercado, si acaso no se ajustan a la normativa.

En dltimo término, la ley de reforma tributaria, que implico gravar con el impuesto al

valor agregado (IVA) las ventas de inmuebles, lo que quito dinamismo al mercado

8 http://www2.acop.cl/noticias/en-que-esta-el-proyecto-de-ley-que-crea-el-registro-nacional-de-corredores-de-
propiedades/
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en el afio 2016. Sin embargo, actualmente este efecto se va disipando (Ver Figura

2.6).

Entorno Econdmico. Chile es un pais econémicamente estable, sus politicas
macroecondmicas han sido eficaces a lo largo del tiempo, lo que se ha traducido en
una inflacién dentro de los rangos definidos, manteniendo tasas de interés bajas.
El mercado laboral estuvo sostenido por empleo por cuenta propia y asalariados del
sector publico, manteniendo un bajo nivel de empleo privado asalariado, sin
embargo, esto se esta revirtiendo®.

Luego de un periodo de contraccion econdémica, se observa que la economia
comienza a recuperarse, lo que es causado en gran parte por la recuperacion del
sector minero y la reactivacion financiera internacional®.

En la misma linea, la confianza de los inversionistas y los mercados ha ido
aumentando, por lo que se puede esperar una mayor inversion en distintas areas
de la economia nacional, lo que se refleja en las proyecciones de crecimiento que
realiza el Banco Central de Chile, estimando que en el afio 2018 el Producto Interno
Bruto (PIB) crecera entre un 3,0% y 4,0%, y el 2019 en un rango entre 3,25y 4,25%

(Ver Figura 2.7)

Entorno Social. Conforme a lo sefialado en la sintesis del censo 20171, emitido

por el Instituto Nacional de Estadistica, la poblacién en Chile es de 17.574.003

® http://www.economiaynegocios.cl/noticias/noticias.asp?id=455485

10 hitp://www.eleconomistaamerica.cl/economia-eAm-chile/noticias/8585631/09/1 7/La-economia-chilena-muestra-signos-de-
un-despegue.html

11 Disponible en http://www.censo2017.cl/descargas/home/sintesis-de-resultados-cens02017. pdf
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personas, de las cuales el 62,4% de la poblacién se concentra en la region
Metropolitana. Ademas, el fendbmeno migratorio se ha visto incrementado, llegando
a 746.465 inmigrantes residentes en el Pais, de éstos, el 65,2% se concentra en la
Regién Metropolitana.

Por otro lado, seguin informe socioeconémico elaborado por Adimark?!?, las comunas
del sector oriente de Santiago, son las que presentan mayor concentracién de
poblacion perteneciente al estrato socioeconomico ABC1. Y, dentro de estas,
destacan las comunas de Vitacura y Las Condes, con un 58,6% y 48,6%
respectivamente, (Ver Tabla 2.1) lo que deja entrever el desarrollo econémico y
social de estas comunas.

Por otro lado, se puede observar un aumento de extranjeros profesionales ABC1 en
las comunas del sector oriente, los que se van haciendo parte de la demanda de
compra o arriendo de viviendas en ese sectors.

En cuanto a la delincuencia en las comunas del sector, se observa un incremento

de los robos de vehiculos'* y especies al interior de estos®®

Entorno Tecnoldgico. Chile es parte de la globalizacion, la que ha permitido el
acceso de nuevas tecnologias para el desarrollo de los negocios*®.
Por otro lado, existe un aumento del uso de Internet!’, lo que implica que los

negocios tengan que adaptar sus canales de comercializacion.

12 Disponible en http://www.adimark.cl/medios/estudios/mapa_socioeconomico_de_chile.pdf

13 http://www. pulso.cl/empresas-mercados/pulso-inmobiliario/impacto-la-llegada-extranjeros-sector-inmobiliario/

14 http://www2.latercera.com/noticia/casi-la-mitad-los-robos-la-zona-oriente-afecta-vehiculos-la-calle/#

15 https://www.eldinamo.cl/nacional/2018/04/24/cifras-demuestran-un-alza-en-el-robo-de-vehiculos-en-el-ultimo-ano/
16 http://amddchile.com/tecnologias-que-marcaran-los-negocios-en-2018/

17 http://www.subtel.gob.cl/aumentan-los-chilenos-conectados-a-internet-y-cifra-llega-a-84-de-accesos/
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Para observar el cuadro de impacto de los factores PEST Ver Figura 2.8

2.3 La Industriay Las Fuerzas Competitivas

2.3.1 Modelo de las 5 Fuerzas de Porter

Rivalidad entre empresas competidoras. La Industria inmobiliaria en el Gran
Santiago en el aflo 2017 evidencia una tasa de crecimiento del 21% en las ventas
de viviendas (Ver Figura 2.9). Y, en los meses de febrero y marzo del afio 2018,
evidencia mayor nivel de ventas que el afio anterior (Ver Tabla 2.2). Ademas, se
puede observar que la tendencia al alza se mantiene (Ver Figura 2.10)

Con respecto a los precios en este mercado, destacan por su magnitud los valores
de las viviendas del sector oriente de la capital, que han sufrido una evolucion
positiva constante a lo largo de los ultimos afos, y que en el afio 2015 ya mostraba
un precio promedio sobre las 6000 Unidades de Fomento (UF). Sin ir mas lejos, si
so6lo consideramos los precios del sector nororiente, compuesto por las comunas de
Vitacura, Lo Barnechea, Providencia, Las Condes, La Reina y Nufioa, el promedio
supera las 7800 UF (Ver Figura 2.11)

Ahora, con respecto al mercado de la gestion inmobiliaria en Santiago, conforme a
la informacion del Departamento de Estudios Econdmicos y Tributarios de la
Subdireccion de Gestion Estratégica y Estudios Tributarios del Servicio de
Impuestos Internos, podemos determinar que el total de las ventas en el afio 2016
ascendi6 a $203.163.835.752.

Por otro lado, podemos observar que, practicamente, no existe ninguna barrera de

entrada en esta industria, cualquier persona, ya sea natural o juridica puede hacer
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inicio de actividades como corredor de propiedades y desarrollar la actividad sin
tener que enfrentar grandes impedimentos. Esto ha facilitado la existencia de gran
concentracion de competidores en el mercado, sobre todo en las comunas del
sector nororiente de Santiago, las que conforme al Servicio de Impuestos Internos
(SII) alcanzan un numero de 706 corredoras de propiedades. (Ver Tabla 2.3)

En lo relativo a las comisiones por concepto de corretaje de propiedades, segun lo
sefialado por algunas corredoras de propiedades®® y encargados de entidades
gremiales?®, estan en torno a 2% por cada parte en las operaciones de venta, en
50% del precio de arriendo por cada parte al cerrar un contrato de arrendamiento, y
alrededor un 10% por administracion de la propiedad.

Se ha venido dando que algunas empresas de gestion inmobiliaria, aprovechando
la ausencia de regulacién, ofrecen sus servicios sin dar importancia al factor ético?,
cobrando porcentajes de comision mas bajo que el aconsejado por los gremios, lo
gue hasta el momento ha generado, principalmente, tres consecuencias. Primero,
gue los servicios prestados sean deficientes, carezcan de profesionalismo, calidad,
y respaldo. Sembrando la desconfianza en las personas. Segundo, que dichas
empresas no han podido sustentarse en el tiempo. Y tercero, que no puedan
asociarse a las entidades gremiales respectivas, careciendo del respaldo,
reputacion y garantia que otorga participar en éstas organizaciones.

En la dinamica actual del negocio, los agentes inmobiliarios usualmente dejan de

lado la formalizacién y exclusividad del contrato de corretaje, existiendo dos o mas

18 hitp://boettcher.cl/cuanto-es-la-comision-que-debo-pagar-a-un-corredor-de-propiedades/
13 https://www.portalinmobiliario.com/diario/noticia.asp?Noticial D=7757
20 hitp://www2.acop.cl/noticias/acop-camara-analiza-la-importancia-de-la-etica-en-el-corretaje-de-

propiedades/
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contratos informales paralelos respecto de una sola propiedad raiz, provocando una
lucha encarnizada por tratar de cerrar las operaciones, sin importar las
consecuencias.

Las empresas y personas que ejercen el corretaje de propiedades, y que se
encuentran ubicadas en las comunas del oriente de la capital, demuestran ingresos
mayores a las localizadas en otras comunas. Las corredoras de la comuna de
Providenciay Las Condes son las que destacan por tener los mayores ingresos (Ver
Tabla 2.4) y el mayor niumero de trabajadores dependientes (Ver Tabla 2.5)

Por otro lado, se observan empresas de gestion inmobiliaria que tienen gran
presencia en internet, dotados de una imagen corporativa y posicionamiento. (Ver
Figura 2.12)

Se puede concluir con la informacion disponible, que la mayor parte de las empresas
carecen de formalidad, logos corporativos, pagina web y posicionamiento, junto con

presentar un bajo nivel de ingresos y de calidad en sus servicios.

Entrada potencial de nuevos competidores. En esta industria existe una
amenaza constante de nuevos competidores, toda vez que las barreras de ingreso
al sector son muy bajas, lo que en parte se explica por las bajas economias de
escala, el poco capital requerido para la inversion, canales de distribucion de bajo
costo y la carencia de regulacion para filtrar el ingreso.

Las asociaciones gremiales son quienes mediante normas éticas regulan el
comportamiento que debiera observarse en el desenvolvimiento de la actividad. No

obstante, existe un proyecto de ley que pretende introducir la creacion de un registro
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de corredores y regular ciertos aspectos de la actividad, el que se encuentra en

trdmite en el congreso nacional.

Desarrollo potencial de productos sustitutos. Cualquier persona puede asumir
la tarea como mandatario civil o comercial para realizar actos vinculados a la gestion
de un bien inmueble a cambio de una comision u otra contraprestacion, con
fundamento en servicios de publicidad, promocién, negociacion, comerciales,
asistencia legal u otro con similar poder liberatorio, junto con la emision de la boleta
de honorarios respectiva. Por lo tanto, existe una alta amenaza de productos
sustitutos.

Por su parte, hoy existen portales en internet para el mismo cometido, es decir,
intermediar parcialmente en las operaciones inmobiliarias proveyendo un canal de
comercializacion?t. Sin embargo, se debe considerar que esos medios no logran
superar las limitantes relativas a los aspectos juridicos, comerciales, financieros, y
de tiempo involucrados en este tipo operaciones.

Por otro lado, el costo de cambio involucrado para efectos de sustituir un servicio
por otro es bajo, ya que el contrato que vincula en las intermediaciones inmobiliarias

es un mandato, cuyo rasgo esencial es su revocabilidad.

Poder de Negociacion de los Proveedores. Se puede sefialar a este respecto,

gue, en el mercado inmobiliario de Santiago, existe una gran variedad de

21 Un ejemplo de lo sefialado es FICH https://fich.cl/
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proveedores de insumos?? y servicios?? requeridos por la empresa para la ejecucion
de sus actividades, dentro de los mas importantes se encuentran los proveedores

de servicios juridicos (Ver Tabla 2.6), los que presentan bajo costo de cambio.

Poder de negociacion de los consumidores. Cabe indicar a este respecto, que
los consumidores poseen gran poder de negociacion, en la medida que tienen varias
alternativas en la oportunidad de necesitar el servicio. Agregar que se observa una
insatisfaccion por los servicios que se ofrecen actualmente en el mercado?

Para observar el resumen del analisis de las Cinco Fuerzas de Porter (Ver Figuras

2.13y 2.14)

2.4 Modelo de Negocio

2.4.1 Lean Canvas (Ver Figura 2.15)

Propuesta de Valor. Cada uno de los clientes recibira un servicio de gestion
inmobiliaria de alta calidad y seguridad. La atencion sera personal y reservada,
brindando acompafiamiento a los clientes durante todo el proceso gestionado.
Contemplara una gama de prestaciones adaptables a cada caso en particular, y se
emplearan instalaciones y canales de distribucidén exclusivos. También, dispositivos
tecnolégicos e innovadoras, tales como drones, camaras 3D y dispositivos de

realidad virtual.

22 https://empresas.habitissimo.cl/domotica/santiago/santiago
23 https://amarillas.emol.com/empresas-de-aseo/santiago
24 https://www.reclamos.cl/empresa/corredores_de_propiedades
https://www.reclamos.cl/reclamo/2017/mar/s_amp_c_corredor_de_propiedades_p_simo_servicio
https://www.reclamos.cl/empresa/said_propiedades
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Segmentacion. La segmentacion que se efectla es geografica y socioeconémica.
Conforme a estos criterios, son seleccionadas las comunas del sector nororiente de

la capital y el estrato socioeconémico ABC1, respectivamente.

Ventaja diferenciadora. Un servicio seguro, dotado de profesionalismo. Con
atencion personalizada y reservada. Incluyendo prestaciones de alta calidad,
haciendo uso de instalaciones y canales de distribucién exclusivos. Empleando
herramientas tecnolégicas e innovadoras, tales como drones, camaras 3D y
dispositivos de realidad virtual, permitiendo visitas virtuales a las propiedades desde
la misma instalacion de la empresa, mientras se disfruta de un servicio de cafeteria

al interior de sus oficinas o en la terraza.

Canales. Los canales a emplear seran: Plataforma interactiva, pagina web, redes
sociales, buscadores de internet, portales inmobiliarios, correos electronicos y
canales pertenecientes a empresas que apuntan al mismo segmento, lo que se

lograra a través de alianzas estratégicas.

Solucidn. Satisfacer la demanda del segmento seleccionado mediante un servicio

de gestidon inmobiliaria profesionalizada, integral, exclusiva, adaptable y de calidad.

Métricas claves. NUumero de operaciones inmobiliarias, Indicadores financieros,
Indicadores de gestion, Indicadores de calidad e Indicadores de satisfaccion de los

clientes.
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Problema. Existencia de un segmento que demanda calidad, exclusividad, y
seguridad en prestaciones inmobiliarias, al cual se puede satisfacer mediante los

servicios los servicios que ofrece la empresa.

Estructura de Costos. Habra costos y gastos fijos consistentes en arriendo de
oficina, servicios basicos, tecnologia y remuneraciones, y otros variables con origen

en los servicios inmobiliarios prestados.

Estructura de Ingresos. Los ingresos provendran de las comisiones cobradas por
conceptos de operaciones inmobiliarias de compraventas, arriendos,

administraciones y servicios inmobiliarios.

2.5 La Cadena de Valor

2.5.1 Modelo de Alonso

Para proyectar la cadena de valor de la empresa, seguiremos el modelo del profesor
Alonso?®, quien plantea una modificacion de los eslabones de la cadena de valor de
Porter, adaptandose mejor a la realidad de las empresas de servicio.

En la cadena de valor de la empresa (Ver Figura 2.16), existen eslabones primarios

y de apoyo.

25 http://www.palermo.edu/economicas/cbrs/pdf/marketing_servicios.pdf
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Eslabones Primarios

Marketing y Ventas: En esta parte de la cadena, se implementaran encuestas a
clientes y potenciales clientes con miras a conocer sus necesidades y expectativas
ante el servicio. Ademds, se efectuaran estrategias de mercadeo, tales como
publicidad en portales web, promocion via correo electrénico e invitaciones gratuitas
a potenciales clientes a las dependencias de la empresa, para efectos de dar

conocer el servicio.

Personal de Contacto: El personal de contacto sera el mismo que participara
otorgando el servicio de gestion inmobiliaria, por lo que tendra también la funcion
de interactuar con el cliente en esta parte de la cadena, cuidando siempre la

percepcion del cliente, y enfocandose en generar valor.

Soporte Fisico y Habilidad: El soporte fisico de la empresa son sus instalaciones,
muebles y dispositivos tecnologicos, dispuestos para complementar la atencién de
los clientes. Y, con respecto a la habilidad, se contara con profesionales éticos y
competentes para desenvolverse en forma idonea en el area inmobiliaria. Motivados
por el proyecto y altamente capacitados en ramas del Derecho, Marketing,

Finanzas, y Tecnologias, en lo relativo y util a la gestion que desempefiaran.

Prestacion: Esta consiste en el corretaje de propiedades, la gestion y

administracion de inmuebles, la asesoria inmobiliaria y las actividades de
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coordinacion de otros servicios necesarios para resolver necesidades especificas
requeridas por los clientes.

La prestacion podré incluir materias comerciales, financieras y juridicas de caracter
inmobiliario que se necesiten en las operaciones de compraventa, arrendamiento y
administracion de una propiedad raiz.

El servicio de corretaje de propiedades contempla promocionar las propiedades con
fotos de alta definicion, fotos 3d, videos, videos 3d, tomas aéreas de la propiedad y
del sector, que podran ser revisadas en las dependencias de la empresa o en el
domicilio de los clientes. Asi, los usuarios podran analizar varias propiedades en
lapsos acotados en forma coOmoda y exclusiva.

Para realizar la prestacion del servicio en domicilios o efectuar traslados de clientes,
la empresa contara con dos vehiculos de su propiedad.

Ademas, en la atencion prestada en la oficina, se ofrecera gratuitamente un servicio
de cafeteria consistente en café en grano, variedad de infusiones, agua mineral y

una fina seleccion de galletas y chocolates.

Clientes: Los clientes pertenecen a un estrato social ABC1l, que demanda
soluciones exclusivas, comodas y seguras, por lo que es muy importante controlar
bien que las prestaciones se realicen cumpliendo determinados estandares de
calidad, de tal manera que se cumpla con las expectativas que se forman los

clientes.
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Otros clientes: El servicio considera que entre los clientes y potenciales clientes
pueda haber contacto directo en las dependencias de la empresa, por lo que se
observara el debido cuidado en las reuniones con clientes y partes interesadas,
teniendo protocolos para evitar discusiones, agresiones u otras acciones que le

puedan quitar valor a la prestacion.

Eslabones de apoyo

Direccién General y RRHH: La Administracion sera ejercida por un Director
nombrado al efecto o por el titular de la Empresa. Y tendra por funcién desarrollar
las estrategias de la organizacion y la gestion de personas a su cargo, en vista a
cumplir los objetivos propuestos. Siendo el principal responsable de los resultados

gue obtenga la organizacion.

Organizacion Interna y Tecnol6gica: La empresa contara con una estructura
organizacional que permita coordinar las funciones de administracion con las
operativas, empleando plataformas tecnoldgicas en los procesos y permitiendo

generar la sinergia requerida para prestar un servicio de calidad.

Infraestructura y Medio Ambiente: con respecto a la infraestructura y el medio
fisico en se efectla la prestacion, la empresa contara con instalaciones equipadas
con dispositivos tecnologicos, tales como: Camara de Realidad Virtual, Camaras
Fotograficas Profesionales, Equipos Computacionales, Tabletas Electronicas,

Dispositivos Audiovisuales, Maquina de Café y Dron Profesional con Camara.
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Abastecimiento: La organizacion debe abastecerse de todos los productos que se
consideren necesarios para el buen desenvolvimiento de la organizacion, por
ejemplo, se requeriran productos para el servicio de cafeteria, higiene, seguridad,
suministros basicos, mantenimiento y materiales de oficina.

2.6 Andlisis de Factores Internos y Externos

Del analisis de todos los factores externos e internos de la empresa, se determiné
cuales de ellos son fortalezas (F) y debilidades (D), y aquellos que son

oportunidades (O) y amenazas (A). (Ver Figura 2.17)

Figura 2.17 Cuadro Fortalezas, Debilidades, Oportunidades, Amenazas

Fortalezas Debilidades

Ubicacién geografica central Equipo de trabajo nuevo

Instalaciones y equipamiento de alto nivel Falta de posicionamiento en el mercado

Alianza con proveedores de servicios juridicos
Personal capacitado y motivado
Financiamiento para desarrollar el proyecto
Condiciones de ingreso a entidades gremiales

Servicios inmobiliarios con aspectos innovadores

Titular con baja experiencia en corretaje de inmuebles
Carencia de clientes y propiedades encomendadas
Falta de planes funcionales detallados para ejecutar

Falta indicadores de calidad y satisfaccion de clientes

Escasa informacion del mercado meta

Oportunidades
Desarrollo econémico y social de comunas nororiente
Aumento de extranjeros (turistas y residentes)
Crecimiento proyectado de la Economia e Industria
Insatisfaccion de clientes por los servicios existentes
Corredoras con prestaciones de baja calidad

Gran cantidad de proveedores

Amenazas
Fuerte competencia en el mercado inmobiliario
Nuevas tecnologias para usar en negocios
Competencia posicionada en el mercado
Eventual regulacién del corretaje de propiedades
Riesgo de robos o hurtos de vehiculos y equipos

Competencia con bajos honorarios por los servicios

Cuadro de creacion propia




2.6.1 Matriz EFI (matriz de evaluacion de factores internos)

El resultado que se obtiene de la matriz de evaluacion de factores internos, permite
concluir que la empresa esta en condiciones de afrontar el ambiente interno de
manera adecuada, utilizando las fortalezas para enfrentar las debilidades. Donde el
factor de fortaleza mas importante es el personal capacitado y motivado. (Ver Figura

2.18)

2.6.2 Matriz EFE (matriz de evaluacion de factores externos)

Dado el resultado obtenido en la evaluacion de factores externos, mediante la matriz
EFE, se concluye que la organizacion esta en condiciones de afrontar el ambiente
externo de manera adecuada, utilizando las oportunidades para enfrentar las
amenazas. Detectando que el factor con mas puntuacion, es la gran cantidad de
empresas de gestion inmobiliaria que prestan servicio de baja calidad. (Ver Figura

2.19)

2.6.3 Matriz FODA (fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas)
Una vez aplicada la matriz FODA (Ver Figura 2.20), derivan las posibles estrategias,

siendo seleccionadas las ofensivas de penetracion de mercado:

Estrategias Ofensivas (Fortalezas-Oportunidades)
F1-01-02: Efectuar una campafa publicitaria en sectores cercanos a la oficina en
la comuna de Providencia, incluyendo invitaciones para que concurran a la oficina

de la empresa a conocer las caracteristicas del servicio, dirigida a las personas que
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posean propiedades en las comunas del sector nororiente, y a los turistas
extranjeros requieran propiedades para arrendar o adquirir.

F4-O4: Realizar actividades de capacitacion en el area de ventas al equipo de
trabajo, dentro de las instalaciones de la empresa, en atencidon a lograr un
incremento de clientes.

F5-03: Asignar recursos para contratar promotoras que repartan folleteria y
articulos con la imagen corporativa de la empresa, para aprovechar el crecimiento
de la industria que se proyecta.

F7-O5-06: Gestionar alianzas estratégicas con proveedores de servicios de
domotica, disefio, decoracion, jardineria, reparacion, chocolateria, galleteria
artesanal y otros, para aumentar la innovacién y calidad en los servicios

complementarios de asesoria inmobiliaria prestados por la empresa.

Estrategias de Reorientacion (Debilidades-Oportunidades)

D1-03: Instruir rapidamente al equipo de trabajo, para adoptar acciones que
permitan mantener alineado el funcionamiento de la empresa con las circunstancias
del mercado.

D4-02: Generar contactos con agencias de turismo que permitan vincularnos con
la potencial demanda de arriendo por parte de turistas extranjeros.

D5-0O6 Realizar una planificacién operacional detallada para establecer cuales
seran los procesos de los servicios complementarios que empleara o coordinara la
empresa, tales como los servicios de aseo, reparacion, decoracién, domética y

otros. Y, aprovechando la gran cantidad de proveedores de estos servicios que se
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policitan en la ciudad de Santiago, generar acuerdos de provision de servicios que
beneficien a la empresa.

D6-05: Disefiar e implementar indicadores e instrumentos que permitan evaluar con
precision la calidad de los servicios, para saber en qué aspectos mejorar.

D7-O4: Obtener mayor informacién del mercado meta mediante encuestas, de tal
forma de conocer en términos precisos cuéles son sus preferencias y si estas van

cambiando con el tiempo.

Estrategias Defensivas (Fortalezas- Amenazas)

F5-A2-A5: Destinar recursos financieros para adquirir mecanismos tecnolégicos
sofisticados de seguridad para los activos de la empresa, que puedan complementar
el sistema de posicionamiento global o GPS (Global Positioning System) integrado
en los equipos de la empresa.

F6-A4: Como se cumplen los estandares técnicos y éticos impuestos por los
gremios, y se reunen los requisitos que eventualmente exigira la regulacion legal de
la actividad tramitada actualmente en el congreso, ésta amenaza reglamentaria se
puede transformar en una oportunidad, toda vez que, si se promulga el proyecto u
otra normativa restrictiva similar, provocara la marginacion del mercado de las
corredoras de propiedades que no cumplan con lo exigido.

F7-A3: Dar a conocer servicios que no son proporcionados por la competencia, tales
como: Contratos con cauciones adaptadas, garantias de defensa juridica frente a

incumplimiento, imagenes audiovisuales, realidad virtual, captura de imagenes
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aéreas y otras. De esa forma, contrarrestar el fuerte posicionamiento que poseen

determinadas empresas de gestion inmobiliaria.

Estrategias de Supervivencia (Debilidades — Amenazas)

D1-Al: Disponer capacitaciones practicas intensivas por parte de corredores con
alta experiencia, para que el equipo de trabajo se instruya, absorba los consejos, y
practigue lo aprendido. Lo anterior, en consideracién a confrontar la fuerte
competencia existente en el mercado.

D3-A4: Si bien el titular de la empresa no tiene experiencia como corredor de
propiedades, dada su formacién académica en areas vinculadas a la actividad y sus
afios de experiencia como Abogado en areas del Derecho Privado, cumple los
requisitos exigidos, tanto por la regulacion gremial como por el proyecto de ley que
crea el registro legal de corredores. Asi, esta amenaza normativa se puede
transformar en una oportunidad, si se toma en cuenta que la regulacion de la
actividad sacaréa de circulacion a gran cantidad de agentes inmobiliarios informales.
D4-A3: Generar redes de contactos y clientes mediante invitaciones y consultas
gratuitas a las instalaciones de la empresa para poder mostrar las caracteristicas y
bondades del servicio. Haciendo frente al predominante posicionamiento de algunas
empresas de la competencia.

D5-A2-A5: Perfeccionar y detallar los planes operacionales en lo que respecta a la
seguridad, adaptando el uso de las nuevas tecnologias en los procesos para

prevenir los riesgos de robo de equipos y vehiculos de propiedad de la empresa.
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2.7 Aspectos Juridicos

La Organizacion se formalizara mediante la constitucion de una Empresa Individual
de Responsabilidad Limitada (EIRL) con el objeto social Gestion Inmobiliaria (Ver
Anexo 1).

Se constituye mediante esta forma, en virtud de un analisis comparativo de los tipos
societarios posibles (Ver Figura 21.2), y, principalmente, en atencién a que el Titular
cuenta con los recursos para el financiamiento del proyecto y se busca mantener un
control absoluto de la organizacion dado su perfil exclusivo y personalizado.
Ademas, como el propédsito del emprendimiento es la realizacion de un solo giro,
resultaria inatil emplear un tipo empresarial que permitiera el desarrollo de mas
actividades.

La empresa tributara por su renta bajo el régimen de primera categoria, y pagara el
impuesto al valor agregado por los servicios que preste, en total conformidad con lo
dispuesto en la legislacion tributaria.

Por otro lado, se efectuara la inscripcion del nombre Privus en el Registro de
Propiedad Industrial INAPI dependiente del Ministerio de Economia, otorgando

proteccion a la marca.
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2.8 Plan de Recursos Humanos

2.8.1 Organizacion de las Personas

La organizacion estard compuesta por un director, una secretaria administrativa, un
jefe de operaciones inmobiliarias y tres ejecutivos inmobiliarios. Para la asesoria
juridica y en otras areas especializadas, se contrataran profesionales externos que
otorguen confianza. (Ver Figura 2.22)

Cada uno de los puestos tiene asignado determinadas funciones, sin perjuicio de la

coordinacion y colaboracion entre los distintos cargos. (Ver Figura 2.23)

2.8.2 Reclutamiento y Capacitacion del Personal

Se reclutara al equipo conforme a un perfil adecuado al propdsito de la organizacion.
Uno de los requisitos indispensable en el proceso de seleccion del personal, sera el
dominio del idioma inglés, en atencion a que la empresa tendra clientes extranjeros
gue mayoritariamente se comunican mediante este lenguaje.

El equipo recibira capacitacion en diversas areas pertinentes a la funcién a

desarrollar, mediante cursos y talleres impartidos por distintos organismos.

2.8.3 Motivacion y Desarrollo del Personal
La empresa se ocupara de todo lo necesario para el bienestar de las personas que
la integren, por lo que sera fundamental la implementacion de actividades que

mejoren las competencias, la motivacion y el clima organizacional.
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2.8.4 Relacion Laboral y Remuneraciones?

Todos los integrantes del equipo tendran un contrato de trabajo formal que contaré
con clausulas de exclusividad y de no competencia post-contractual, sin perjuicio
del art. 19 numeral 16 de la Constitucion Politica del Estado de Chile.

Los trabajadores deberan sujetarse a la reglamentacion ética de la empresa, lo que
se plasmara en el contenido ético del contrato de trabajo.

Los ejecutivos realizaran sus funciones cumpliendo con las cuarenta y cinco horas
semanales distribuidas en base a un programa que se creara en conformidad con
los horarios de atencidon de la empresa.

La remuneracion del personal, salvo el de la secretaria administrativa, contara con
un sueldo base, mas las comisiones provenientes del cierre de los negocios
juridicos de compraventa y arrendamiento en el servicio de corretaje de
propiedades, las que se devengaran una vez que se realicen los tramites de
inscripcion en el conservador de bienes raices, en el primer caso, y cumplida la
consignacion de la caucion por el pago de los servicios, sea en vale vista o depoésito
bancario previo, en el segundo caso.

Los sueldos seran reajustados en un 3% todos los afios, para efectos de cubrir el

efecto inflacionario.

2.8.5 Objetivos y Metas
Alineandose con los objetivos estratégicos de la empresa, se fijan los siguientes

objetivos para los recursos humanos: capacitar a los trabajadores en los aspectos

%6 Las remuneraciones fueron determinadas considerando la informacién de la péagina web
www.mifuturo.cl del Ministerio de Educacion del Gobierno de Chile.
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técnicos y éticos de la gestion inmobiliaria, y fomentar un clima laboral que permita

la motivacién, buen desempefio y desarrollo de los trabajadores. (Ver Figura 2.24)

2.9 Plan de Marketing

2.9.1 Estrategia Competitiva

La estrategia genérica empleada, conforme a Michael Porter, corresponde a la de
Enfoque con diferenciacion?’, toda vez que la empresa se concentrard en un
segmento geografico (sector nororiente) y socioeconémico (segmento ABC1) del
mercado, buscado, a su vez, la diferenciacion a través de ciertos atributos del
servicio, como son la calidad, exclusividad y seguridad. Logrando la lealtad del

cliente mediante la confianza y satisfaccion brindada.

2.9.2 Perfil del Cliente

Los clientes seran los propietarios de bienes inmuebles ubicados en las comunas
del sector nororiente de Santiago, que deseen venderlo, arrendarlo o entregarlos en
administracion. Y, compradores y arrendatarios que estén interesados en inmuebles
en el mismo sector. Todos, pertenecientes al segmento socioeconéomico ABC1, y
gue requieran los servicios de gestién inmobiliaria sélo respecto de inmuebles
ubicados en el sector nororiente del Gran Santiago (Ver Figura 2.25)

Las caracteristicas de estos clientes son fundamentalmente la carencia de tiempo
para realizar las gestiones por si mismo, y que gustan de servicios y atenciones con

mayor exclusividad. Ademas, dado los montos que se desembolsan por las

27 Estrategia Competitiva Técnicas para el Analisis de los Sectores Industriales y de la Competencia.
Michael E. Porter. Trigésima octava reimpresién México, 2008, pag. 55
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propiedades del sector oriente, requieren de operaciones informadas y seguras, en
atencion a evitar problemas patrimoniales posteriores.

Para obtener informacién del segmento al cual se apunta, sobre todo respecto de la
apreciacion del servicio que prestara la empresa, se elaboré y teste6 una encuesta

(Ver Anexo 2)

2.9.3 Objetivo de Ventas

Las ventas que proyecta la empresa, fueron determinadas mediante el uso de
informacion relativa a empresas competidoras de similar tamafio (Ver Anexo 3), el
crecimiento esperado del mercado inmobiliario, la inversion en marketing y la
capacidad operativa de la organizacion.

Los objetivos de ventas totales de la empresa, es lograr una suma sobre los
$152.000.000 el primer afio, lo que equivale aproximadamente al 0,075% del
mercado de gestion inmobiliaria de Santiago. Desde esa base, se espera
incrementar las ventas totales progresivamente en un 42% el segundo afio, lo que
se explica por el hecho del mayor posicionamiento de la empresa. Y, luego, entorno
al 15% en el tercer, cuarto y quinto afilo de funcionamiento, lo que guarda
conformidad con la tasa de crecimiento del mercado inmobiliario, las expectativas
de crecimiento econdmico y las acciones sostenidas de marketing que realizara la
empresa.

Ahora, dado que las ventas de la empresa estan compuestas por ventas de servicios

de distinta naturaleza, se explica las ventas por cada uno de estos componentes.
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El objetivo de ventas para los servicios de corretaje de propiedades en operaciones
de compraventa, pretende superar los $ 84.000.000 el primer afio, lo que implica
lograr 10 ventas de inmuebles el primer afio. Luego, a partir del segundo afio de
funcionamiento, incrementar en una unidad las operaciones de compraventa todos
los afos.

Con respecto a los objetivos de ventas para los servicios de corretaje de
propiedades en operaciones de arrendamiento, se proyecta en base a las
indicaciones de las corredoras de propiedades Procasa y Fuenzalida, consignadas
en una tesis de servicio de consulta de personas de la Universidad de Chile?8, que
afirma que las corredoras grandes cierran entre 10 y 15 contratos mensuales por
sucursal. Y, las pequefas entre 5 a 8 contratos mensuales. Con esos datos, se
busca que el primer afio se logren 5 operaciones mensuales. Luego, ir aumentando
progresivamente, hasta alcanzar 9 contratos mensuales en el quinto afio de
funcionamiento.

Los objetivos de ventas para los servicios de administracidon, consisten en alcanzar
ventas por sobre los $12.000.000 el primer afio, lo que implica cobrar 15
administraciones por mes. Desde esa base, se busca adicionar 10 cobros
mensuales en el segundo y tercer afio, y 15 de los mismo en el cuarto y quinto afio.

Finalmente, los objetivos de venta para los servicios de asesoria inmobiliaria son,

28 MC NEIL LOPEZ, Gabriela y DIAZ MORENO, Katherine. Servicio de consulta de personas Saferent [en linea]. Santiago,
Chile: Universidad de Chile - Facultad de Economia y Negocios, 2014-09-22 [Fecha consulta: 23 de junio 2018]. Disponible

en < http://www.repositorio.uchile.cl/handle/2250/130240>
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lograr ventas por sobre los $12.000.000 el primer afio, lo que se traduce en 15
prestaciones mensuales. Luego, ir adicionando 5 prestaciones mensuales cada afio
venidero.

Para ver la cantidad total de operaciones de corretaje de propiedades y asesorias

inmobiliarias que se requieren para lograr los objetivos de ventas Ver Tabla 2.7

2.9.4 Objetivos y Metas

Para guardar una correcta alineacién con los objetivos estratégicos de la empresa
se fijan los siguientes objetivos de marketing: Aumentar las ventas totales todos los
afos, fidelizar a los clientes, y aumentar la satisfaccion y confianza de las personas.

(Ver Figura 2.26)

2.9.5 Marketing Mix

Producto

Los productos que ofrecera la empresa seran los siguientes:

- Servicio de corretaje de propiedades. Los que consisten en la intermediacion en

operaciones de compraventa y arrendamiento de inmuebles.

- Administracion de propiedades, la que incluye gestiones para el cobro del
arrendamiento, supervision de la propiedad, pago de cuentas por servicios basicos
y cumplimiento de obligaciones tributarias. Adicionalmente, se podra convenir con

la empresa otro tipo de gestiones y garantias.
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- Servicios de asesoria inmobiliaria tales como: Inversiones, financiamiento,
tasaciones, administracion patrimonial, cobranzas, domotica, reparaciones,

mantenciones, aseo, depdsitos y asesoria juridica.

En el caso de la asesoria juridica inmobiliaria, se coordinara con abogados aliados
estratégicos de la empresa, quienes prestaran servicios juridicos en ramas

vinculadas a los bienes inmuebles. (Ver Tabla 2.8)

Precio

Los porcentajes por comision y los precios que cobrara la empresa, seran los
siguientes:

- Los honorarios por los servicios de corretaje en operaciones de compraventa, sera
de 2 % sobre el precio de ésta, por cada parte del contrato.

- En el caso de corretaje en operaciones de arrendamiento, se cobra un honorario
de 50 % del valor mensual del arriendo, a cada parte.

- Por la administracion de la propiedad, se cobra un 10% del valor de arriendo
mensual. Este porcentaje se vera incrementado si se solicita que la empresa
garantice la defensa juridica o adicione otro servicio.

- El valor de los servicios de asesoria inmobiliaria, salvo los servicios juridicos
inmobiliarios, seran de $ 81.243 por la hora de servicio.

- Los servicios juridicos inmobiliarios seran estimados caso a caso, conforme al
mérito de estos, y, también, en base a la informacion entregada por la revista

Capital, que nos sefala que el valor hora del servicio juridico de un abogado en
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estudios grandes en el sector oriente es entre 7 y 10 Unidades de Fomento (UF) y
en estudios pequefios, cada abogado cobra entre 3 y 9 UF por hora®.
Para asegurar el pago por los servicios prestados, se tomaran las cauciones que se

estimen pertinentes, ya sea titulos cambiarios o depdsitos en dinero.

Plaza
Los canales de distribucién son: La atencién directa de los ejecutivos en la oficina o

en el domicilio de los clientes y la pagina web de la empresa (Ver Figura 2.27)

Promocion
Publicidad en buscadores y redes sociales (Ver Anexo 4), correos electronicos y
folleteria; invitaciones a la oficina de la empresa para conocer los servicios; y

promocion en portales inmobiliarios (Ver Anexo 5)

2.10 Plan de Operaciones

2.10.1 Distribucion de las instalaciones.

Las instalaciones de la empresa se encuentran en un edificio de oficinas llamado
Flexus (Ver Anexo 6), que cuenta con todo lo necesario para el desarrollo de las
operaciones que realizard la empresa. Posee un cOmodo hall de entrada,
estacionamientos para visitas al interior del edificio y seguridad las 24 horas del dia.
La Oficina de la empresa esta en el ultimo piso del edificio, y su planta (Ver Figura

2.28) posee tres despachos, dos bafios, una sala de recepcion, una sala de

29 https://www.capital.cl/cuanto-y-como-cobran-los-abogados/
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reuniones y una terraza (Ver Anexo 7). Ademas, cuenta con tres estacionamientos

privados, ubicados en el subterraneo del edificio.

2.10.2 Proceso del Servicio

La empresa prestara sus servicios en sus dependencias y en los domicilios de sus
clientes. La atencion en la oficina sera de lunes a viernes, desde las 10:00 a 20:00
horas, y los sdbados de 9:00 a 14:00 horas. Extraordinariamente se dispondra de
atencion los dias domingo.

La atencion de la empresa en sus oficinas se realizara previo agendamiento de cita,
con la finalidad de asegurar la privacidad y exclusividad del servicio. También se
podra solicitar el servicio de traslado a la oficina de la empresa.

La atencion en los domicilios debera ser coordinada con una anticipacion prudente,
y se empleara como medio de transporte, dos vehiculos de propiedad de la
empresa, cuyas caracteristicas son idéneas para transportar equipos y personas.
(Ver Anexo 8)

El Proceso del servicio contempla generar archivos con informacion detallada de
cada uno de los clientes y sus requerimientos. Y, también, crear portafolios con
imagenes, audio y videos de las propiedades que se deban promocionar, mediante
el uso de dispositivos tecnoldgicos. (Ver Anexo 9)

Para efectos de ejecutar las operaciones de la empresa, se debera emitir un
mandato, el que consignard la orden de compraventa, arrendamiento o
administracion, siempre con la orden de exclusividad pertinente, detallando los

compromisos y modalidades que asumiran las partes mediante el clausulado.
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El flujo del proceso consistird en recepcionar a los clientes, para luego determinar
si lo requerido corresponde a la esfera de competencias de la empresa,
concluyendo si se puede prestar el servicio o si debe proceder la derivacion a otra
entidad. De ser susceptible la prestacion del servicio, se registrara la informacion
del cliente y luego se procedera a la atencion, que incluira servicio de cafeteria
gratuito.

Efectuada la atencion, se emitird un mandato con las condiciones del servicio
especifico y, seguidamente, se iniciara la operacion encomendada, hasta su
conclusion. (Ver Figura 2.29)

Antes de iniciar la operacion encomendada, se realizara una inspeccion material del
inmueble, y se verificaran las condiciones pactadas en el mandato.

Las operaciones de corretaje de propiedades mandatadas que se desarrollaran son
las siguientes:

- Operacion para el caso del vendedor: Revision de inscripciones y antecedentes
del inmueble, promocion de la propiedad raiz conforme requerimiento, busqueda,
analisis y seleccion de la eventual parte compradora, asistencia en la celebracion
del contrato de promesa, compraventa e inscripcion del inmueble en el conservador
de bienes raices.

Para efectos de asegurar el pago por este tipo de servicios, se solicitara al vendedor
gue los servicios sean cancelados al momento de la celebracion de la escritura de
compraventa. Y, en el caso que se dejen vale vistas en depdsito en notaria para ser

liberados frente a la exhibicion de la inscripcion de la propiedad en el registro
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conservatorio competente, se exigira un vale vistas nominativo a nombre de la
empresa, por el monto equivalente a la comision pactada.

-Operacion para el caso del comprador: Buscar y seleccionar la propiedad raiz
segun requerimiento y asesoria en la celebracion de la compraventa del inmueble.
- Operacion para el caso del arrendador. Revision de las inscripciones y
antecedentes del inmueble, promocion de la propiedad raiz, basqueda, andlisis y
seleccion de la parte arrendataria conforme requerimiento encomendado, asistencia
en la celebracion del contrato de arriendo.

- Operacion para el caso del arrendatario: Busqueda y seleccion de la propiedad
raiz segun requerimiento mandatado y asesoria en la celebracion del arrendamiento
del inmueble.

- Operacion para el caso de administracion de inmuebles: Recepcion de pago de
los arriendos, efectuar transferencias o depdsitos de los pagos, supervision del
estado de la propiedad raiz, y pago de los gastos comunes, tributos y servicios
béasicos.

- Operacion para el caso de asesoria inmobiliaria: Asesorar en todas aquellas
materias inmobiliarias que se encuentren dentro de la esfera de competencias de la

empresa.

2.10.3 Etapas de Implementaciéon
El proyecto contempla dos etapas para su implementacion. La primera, consistente
en una etapa de dos meses de preparacion de las operaciones. Y, la segunda, una

etapa de dos meses mas, en la que se da inicio a las operaciones, teniendo por
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principal objetivo la implementacién de un plan de marketing operativo inicial,
buscando la generacion de cartera de clientes y creando alianzas estratégicas con
proveedores de servicios de aseo, reparacion, domotica y otros servicios vinculados

a la actividad inmobiliaria. (Ver Figura 2.30)

2.10.4 Objetivos y Metas

Alineando a las operaciones con los objetivos estratégicos definidos por la empresa,
se definen los siguientes objetivos de operaciones: Mejorar en forma continua la
calidad de los procesos y servicios, y perfeccionar constantemente los canales de
distribucion. (Ver Figura 2.31)

Resulta fundamental que los objetivos establecidos para los planes funcionales se
logren, puesto que esa es la forma de cumplir los objetivos estratégicos de la

empresa y, en consecuencia, con su mision (Ver Figura 2.32).
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CAPITULO 3

PRESUPUESTO Y PROYECCIONES FINANCIERAS

3.1 Proyeccién de Ingresos

Los ingresos tendran su causa en las ventas de servicios de la empresa, es decir,
en los servicios de corretaje de propiedades, administraciones y asesorias
inmobiliarias, cuyos supuestos fueron tratados en el plan de marketing. La
proyeccion de ingresos de la empresa para los cinco periodos de evaluacion son los

siguientes. (Ver Tabla 3.1)

Tabla 3.1 Proyeccion de Ingresos

ITEM n° Afio 1 n° Afio 2 n° Afio 3 n° Afio 4 n° Afio 5
$ 84.853.612 | 13 110.309.696 | 14 |$ 118.795.057 | 15 127.280.418 | 16 | $ 135.765.779
Corretaje Arrendamientos | 50 | $ 42.426.806 | 72 61.094.601 | 84 |$ 71.277.034| 96 81.459.468 | 108 | $ 91.641.901
Administraciones Propiedad [150| $ 12.728.042 | 300 25.456.084 | 420 |$ 35.638.517 | 600 50.912.167 | 780 | $ 66.185.817
Asesorias Inmobiliarias 150| $ 12.186.423 | 240 19.498.277 | 300 |$ 24.372.846 | 360 29.247.415| 420 | $ 34.121.984
$ $
$ $

Corretaje Compraventas 10

Total Ingresos 152.194.883 216.358.657 250.083.454 288.899.468 $ 327.715.482
24.074.956 $  27.309.623 |

A | R |h|e e e
|| B |h| B o

| Promedio Mensual 12.682.907 18.029.888 20.840.288

3.2 Analisis de Costos

Los costos fijos estdn compuestos en primer lugar, por una serie de gastos que
requiere la organizacion para cumplir con sus planes funcionales. Dentro de estos
costos se contempla el arriendo de una oficina amoblada, gastos en diversos
insumos, capacitaciones, marketing operativo, mantencion de equipos, patente
municipal, movilizacion y otros que se detallaran.

Se considera que estos costos se incrementen en un 3% todos los afios, lo que
viene explicado por el efecto inflacionario. Asi, se obtienen los valores expuestos en

la siguiente tabla. (Ver Tabla 3.2)
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Tabla 3.2 Costos Fijos

Costos Fijos
Afol Afo2 Afo3 Afo4 Afo5
$ 49.160.000 | $ 50.634.800 | $ 52.153.844 | $ 53.718.459 | $ 55.330.013
Promedio Mensual Promedio Mensual Promedio Mensual Promedio Mensual Promedio Mensual
S 4.096.667 | $ 4219567 | $ 4.346.154 | $ 4476538 | S 4.610.834

Para observar el detalle de estos costos fijos Ver Anexo 10

Por otro lado, también seran costos fijos las remuneraciones de los trabajadores,

sin la inclusion de las comisiones. Ver Tabla 3.3

Tabla 3.3 Remuneraciones

Remuneraciones

Cargo N° Mensual Total Mensual Observacion Total Anual
Director 1 $ 2.000.000 | $ 2.000.000 Sueldo $ 24.000.000
Jefe de Operaciones 1 $ 1.200.000 | $ 1.200.000 Sueldo $ 14.400.000
Ejecutivos Inmobiliarios 3 $ 500.000 | $ 1.500.000 Sueldo $ 18.000.000
Secretaria Administrativa 1 $ 800.000 | $ 800.000 Remuneracion Bruta $ 9.600.000
Practicante 2 $ 200.000 | $ 400.000 | Asignacion Compensatoria | $ 4.800.000
Total Cargos 8 $ 5.900.000 $ 70.800.000

Los costos variables consistiran en las comisiones que se pagan a los trabajadores
en virtud de las operaciones de corretaje de propiedades que realice la empresa. La
comision por intermediacion sera de 20% en el caso de compraventas, y de 30%

por los arrendamientos. (Ver Tabla 3.4)

Tabla 3.4 Costos Variables

Costos Variables n° Afiol n° Afio2 n° Afio3 n° Afo4 n° Afio5
Comisiones Ventas 10| $ 16.970.722 [13| $ 22.061.939 14| $ 23.759.011 | 15 | $ 25.456.084 | 16 | $ 27.153.156
Comisiones Arriendos 50| $ 12.728.042 |72| $ 18.328.380 84| $ 21.383.110 | 96 | $ 24.437.840 |108| $ 27.492.570
Totales $ 29.698.764 $ 40.390.319 $ 45.142.122 $ 49.893.924 $ 54.645.726
[ Promedio Mensual $ 2.474.897 $ 3.365.860 $ 3.761.843 $ 4.157.827 $ 4.553.811 |
| Comisién Individual S 494.979 S 673.172 S 752.369 S 831.565 S 910.762 |
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3.3 Punto de Equilibrio

Se determinaron puntos de equilibrio en valor de ventas (PEva) y volumen de ventas

(PEvo) para cada uno de los afios evaluados, empleando las siguientes formulas:
PEva = CF/ (1- (CV/VT)); PEvo = CF / VT-CV

Donde:

CF: Costos Fijos; CV: Costos Variables; VT: Ventas Totales

Del calculo efectuado, resultan los siguientes valores. (Ver Tabla 3.5)

Tabla 3.5 Punto de Equilibrio

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
[Punto de Equilibrio en Valor $ 149.043.891 |$ 151.919.467 | $ 155.298.160 | $ 158.448.050 | $ 162.034.955
|Punt0 de Equilibrio en Volimen de Ventas 0,98 0,70 0,62 0,55 0,49

Del analisis se desprende que la empresa debe generar ventas totales sobre los
$149.000.000 cada afio para poder cubrir los costos derivados de su operacion
anual.

Ahora, si se analiza el volumen de las ventas totales requeridas para lograr el punto
de equilibrio cada afo, se observa que este volumen disminuye de un periodo a

otro, puesto que se proyecta un aumento de las ventas todos los afios.

3.4 Inversion Inicial

El proyecto contempla como inversion inicial, la adquisicion de dispositivos
electronicos consistentes en equipos computacionales, herramientas audiovisuales,
tabletas electrénicas, camaras fotograficas profesionales, camaras de realidad
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virtual y camaras que capturan tres dimensiones y dos vehiculos. También se

establece el monto necesario para efectos de la implementacion del proyecto.

Lo anterior nos lleva a determinar que la inversion inicial requerida para el proyecto

es de $ 33.680.000.

Se puede apreciar el resumen de la inversion en la siguiente tabla. (Ver Tabla 3.6)

Tabla 3.6 Inversion Inicial

Inversion Inicial Precio
Equipamiento $ 12.400.000
Vehiculos $ 16.580.000
Implementacién $ 4.700.000
TOTAL $ 33.680.000

La depreciacion de los activos consistentes en equipamiento y vehiculos, se realizo

conforme lo dispuesto en la resolucion exenta n°43 del 26 de diciembre del 2002,

gue fija la vida util normal a los bienes fisicos del activo inmovilizado para los efectos

de su depreciacion, conforme a las normas del n° 5 del articulo 31 de la ley de la

renta, contenida en el articulo 1° del Decreto Ley. n° 824, de 19743%°

Asi, los vehiculos fueron depreciados en 7 afios y los equipos computacionales y

de audio video en 6 afos.

Para observar el detalle de la inversion inicial y depreciacion, Ver Anexo 11

30 http://mww.sii.cl/documentos/resoluciones/2002/reso43.htm
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3.5 Determinacion Capital de Trabajo
El capital de trabajo sirve para cubrir el desfase natural entre el flujo de ingresos y
egresos de la empresa. La determinacion de este capital se realizé6 por método de
desfase, empleando la siguiente formula:

CT=CPD*TD
Donde:
CT: Capital de Trabajo. Capital que es requerido para el funcionamiento inicial y
permanente de la empresa.
CPD: Costo Promedio diario. Que, para nuestro caso, se obtiene sumando los
costos fijos y las remuneraciones bases anuales del afio 1, dividiendolos por los 365
dias del afio. Cabe precisar a este respecto, que, dada la politica de cobro por los
servicios, y lo establecido para que se devenguen las comisiones de los
trabajadores, no son considerados los costos variables en el céalculo.
TD: Tiempo de Desfase. Consistente en el periodo en dias, en que el proyecto no
es capaz de generar los recursos necesarios para cubrir las necesidades de
liquidez. Tomando en consideracion los gastos y remuneraciones bases que la
empresa debe pagar en los primeros dos meses de funcionamiento, la politica de
cobranza, atrasos eventuales y contingencias.
En ese marco, dado que los costos fijos totales para el primer afio ascienden a $
119.960.000, estos se dividen por los 365 dias del afio, para luego, multiplicar el
cociente por el tiempo de desfase, que fue determinado en 120 dias. De esa forma,

resulta un capital de trabajo que haciende a $ 39.438.904
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3.6 Financiamiento y Costo de capital
La suma total requerida para la inversion inicial y el capital de trabajo del proyecto
es de $ 73.118.904. Con este monto, es posible cubrir financieramente el proyecto.
Para el financiamiento se recurre a dos fuentes. Primero, el aporte de capital propio
por parte del titular de la Empresa Individual de Responsabilidad Limitada, que
asciende al monto de $ 33.680.000. Y, segundo, un crédito bancario contratado con
alguna institucion bancaria por un monto de $ 39.438.904.
La tasa exigida para el capital aportado por el duefio sera de un 33%, estimacién
que se realiza en base a los antecedentes recopilados en la investigacion®!, que
toman en consideracion el riesgo que representa este tipo de negocio y mercado.
La estimacion de la tasa de costo de la deuda sera de 12%. Porcentaje que fue
estimado en base a informacion consultada a una ejecutiva de banca empresa del
Banco Estado. (Ver Anexo 12)
En base a lo anterior, y en consideracion a que la tasa del impuesto de primera
categoria en Chile es de un 27%, procedemos a calcular el costo promedio
ponderado del capital o WACC (Weighted Average Cost of Capital), mediante la
siguiente formula:

WACC = Ke * E/(E+D) + Kd * (1-T) D/(E+D)
Donde:
Ke: Tasa de costo de los fondos del duefio de la empresa
Kd: Tasa de costo de la deuda financiera o bancaria

E: Fondos Propios Aportados por el duefio de la empresa

31 http://cybertesis.uach.cl/tesis/uach/2003/bmfcie.74e/pdf/bmicie.74e-TH.8.pdf
http://analisisinmobiliario.blogspot.cl/2016/03/la-tasa-de-descuento-para-el-calculo.htm
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D: Deuda Financiera Contraida con la entidad bancaria

T: Tasa del Impuesto de Primera Categoria

Finalmente, obtenemos una tasa de costo promedio ponderado del capital de
19,93%, la que ser& aproximada a 20% por mayor exigencia, y empleada como tasa

de descuento en el flujo de caja de la empresa.

3.7 Construccion Flujo de Caja

En la construccion del flujo de caja libre, se incorporaron los ingresos, costos y
remuneraciones vistas anteriormente.

Luego, para determinar la utilidad antes de impuestos, se desconto la depreciacion,
toda vez que ésta no constituye un desembolso real de dinero.

Por otro lado, dado que se trabajo bajo el supuesto que la empresa concluird sus
operaciones al finalizar el quinto afilo de evaluacion, procedimos a incluir la
recuperacion del capital de trabajo en el quinto periodo de evaluacion.

Con el mismo supuesto anterior, se determina un valor de salvamento para los
vehiculos y equipos de $ 6.803.810. Valor que es determinado en base a la

depreciacion de estos activos.

A continuacion, se puede apreciar el flujo de caja libre construido. Ver tabla 3.7
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Tabla 3.7 Flujo de Caja

ITEM Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos $ 152.194.883 | $ 216.358.657 | $ 250.083.454 | $ 288.899.468 | $ 327.715.482
Costos Variables (-) $ 29.698.764 | $ 40.390.319 | $ 45.142.122 | $ 49.893.924 | $ 54.645.726
Costos Fijos (-) $ 49.160.000 | $ 50.634.800 | $ 52.153.844 |$ 53.718.459 | $ 55.330.013
Remuneraciones (-) $ 70.800.000 | $ 72.924.000 | $ 75.111.720 |$ 77.365.072 |$  79.686.024
Depreciacion (-) $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (=) -$ 1.899.119 |$ 47.974.299 |$ 73.240.530 [ $ 103.486.775 |$ 133.618.481
Impuesto (-) -$  12.953.061 |-$ 19.774.943 [-$ 27.941.429 |-$ 36.076.990
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS (=) -$ 1.899.119 |$ 35.021.238 |[$ 53.465.587 | $ 75.545.346 | $ 97.541.491
Depreciacion (+) $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238
Inversion (-) -$ 33.680.000

Capital de Trabajo (-) -$ 39.438.904

Recupercion Capital de Trabajo (+) $ 39.986.667
Valor de Salvamento (+) $ 6.803.810
FLUJO DE CAJA (=) -$73.118.904| $ 2.536.119 | $ 39.456.477 | $ 57.900.825 |$ 79.980.584 | $ 148.767.205

3.8 Indicadores: VAN, TIR, PRI

Para determinar la viabilidad economica del proyecto, se efectia el calculo de tres

indicadores financieros: El valor actual neto (VAN), La tasa interna de retorno (TIR)

y el periodo de recuperacion de la inversion (PRI).

El VAN obtenido fue de $ $ 88.039.234. Para su célculo se emple6 una tasa de

interés relevante del 20%, que corresponde al Wacc del proyecto.

Asi, siendo el VAN un valor mayor a cero, se puede concluir que el proyecto es

viable econdmicamente.

La TIR calculada es de 49,16%, lo que también acusa la viabilidad econémica del

proyecto, y deja entrever un amplio margen de rentabilidad.

Finalmente, el PRI es alos 31 meses, contados a partir del inicio de las operaciones

por parte de la empresa.

A continuacion se exhibe una tabla con los resultados. (Ver Tabla 3.8)
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Tabla 3.8 VAN, TIR, PRI

TASA 20,00%
VAN $ 88.039.234
TIR 49,16%
PRI 31 meses

3.9 Analisis de Sensibilidad

El andlisis de sensibilizacion realizado, consistié en variar la tasa de descuento
relevante del proyecto. Asi, se plantean escenarios con tasas de descuento
diferente, lo que permitié observar el comportamiento del valor actual neto frente a

esta variable. (Ver Tabla 3.9)

Tabla 3.9 Sensibilizacion mediante variacién Tasa de Descuento

TASA VAN
21%
22%
23%
24%
25%

83.066.417
78.299.834
73.729.026
69.344.152
65.135.952

*| R |B|R P

Es posible concluir de la sensibilizacion financiera efectuada, que incluso con una
tasa de descuento mas exigente, el proyecto mantiene un VAN atractivo. A mayor
abundamiento, se considera que el proyecto tiene flexibilidad u opciones reales®?,
lo que podria incrementar aiin mas el VAN.

Para observar analisis de sensibilidad financiera adicional y las cotizaciones

empleadas para estimar la inversion del proyecto Ver Anexo 13.

32 www.ingeniare.cl/d.php?pdf=components/com_ingeniare/pdf/86/art01.pdf&n...
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CONCLUSION

El resultado del plan de negocio nos demuestra que, bajo los supuestos indicados
en su desarrollo, el emprendimiento de gestion inmobiliaria de calidad y ética es
factible, sobre todo, debido a las siguientes consideraciones:

Las condiciones del macroentorno hacen posible que se pueda desarrollar el
negocio bajo un panorama politico estable y con una proyeccion de crecimiento
econdémico hasta el 2020 que es estimado por el Banco Central entre 3,0% y 4,0%
anual. Este crecimiento es favorable, en especial, a los negocios del sector
inmobiliario, toda vez que se trata de una industria muy sensible a los ciclos
economicos. Ademas, la tasa de crecimiento del mercado inmobiliario el dltimo afio
supero el 21%, y se pronostica que seguira por la misma senda.

La competencia en el mercado es alta, con 1098 empresas de gestion inmobiliaria
presentes en la Region Metropolitana, sin embargo, es aceptable en atencion al
modelo de negocio innovador que se plantea, junto con la posibilidad de enfocarse
en un segmento del mercado y, a su vez, diferenciarse con calidad de servicio y
prestaciones adaptables y seguras.

Del examen de los factores internos de la empresa, presentes en la cadena de valor
proyectada, se desprende que es posible lograr una ventaja competitiva mediante
la adaptabilidad de los servicios, y el recurso humano calificado que lo presta. El
analisis matricial de los factores externos (oportunidades y amenazas), indica 2,63
de calificacion, lo que indica que la empresa estd en condiciones de afrontar el

ambiente externo de manera adecuada.
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El analisis FODA permitié derivar las estrategias posibles, para luego, conforme los
factores considerados en la investigacion, seleccionar las de penetracién de
mercado (Ver Anexo 14).

Las proposiciones juridicas societarias y tributarias guardan perfecta concordancia
con las exigencias legales vigentes. Y los planes funcionales esbozados son
realizables, sin perjuicio de seguir su constante perfeccionamiento. Asimismo, es
posible cumplir con el estricto reclutamiento y capacitacion del recurso humano
requerido, factor fundamental para sustentar la estrategia genérica de enfoque con
diferenciacion seleccionada por la empresa.

En cuanto al aspecto ético del negocio, se cumple con las condiciones para cumplir
con el estandar que plantea el proyecto y, a su vez, ser candidatos admisibles para
formar parte de ACOP?®? y otras asociaciones gremiales de Santiago3*.

Finalmente, el andlisis financiero efectuado, que tomo en cuenta los costos del plan,
y los flujos futuros que promete la empresa, indica un VAN de $88.039.234 y una
TIR de 49,16%, determinando la viabilidad econdmica del proyecto, y permitiendo
recuperar la inversién en un periodo de 31 meses.

Concluida entonces la labor de formular un plan de negocio que da respuesta al
problema planteado en este trabajo, mediante la elaboracion de un marco teorico
atil para ilustrar los aspectos conceptuales basicos que se ven involucrados en la
gestion inmobiliaria, y la formulacion de los planes estratégicos y funcionales
propios de la anatomia de un plan de negocio, se da cumplimiento cabalmente a los

objetivos general y especificos propuestos.

33 Camara Nacional de Servicios Inmobiliarios ACOP A.G. http://www?2.acop.cl/
34 Asociacion de Corredores de Propiedades de Chile A.G. http://www.coproch.cl/
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FIGURAS

Figura 1.1 Cuadro Comparativo de Estructuras de Plan de Negocio

Watson y Wise Monserrat Ollé y otros Lambing y Kuehl Kushell
(1997) (1998) (1998) (2001)
1. Titulo y caratula Presentacion del Empresario | 1. Resumen ejecutivo 1. Resumen ejecutivo
2. indice 1. Descripcion del producto 2. Determinacion de la 2. Descripcion del negocio
3. Resumen ejecutivo 0 servicio misién 3. Descripcion del mercado
4. Descripcion de la 2. Plan de marketing 3. Ambiente del negocio 4. Plan gerencial
compafia 3. Plan de operaciones 4. Plan de ventas 5. Plan de operaciones
5. Mercadeo y 4. Plan de organizacion 5. Equipo de 6. Plan de marketing y
competencia 5. Plan econémico y administracion publicidad
6. Producto /servicio financiero 6. Datos financieros 7. Ventas y distribucion
7. Mercadotecnia: ventas 6. Forma juridica 7. Aspectos legales 8. Aspectos financieros
y promociones 7. Conclusiones 8. Requerimiento de 9. Anexos
8. Financiamiento seguros
9. Apéndice 9. Oftros factores clave
10. Consideracion legales 10. Proveedores
11. Administracion plan 11. Riesgos
operativo 12. Supuestos/conclusiones

Longenecker, Moore y Pérez-Sandi Rivera Guia MGO U. Valparaiso
Petty (2001) (2002) (2005) (2018)

1. Resumen Ejecutivo 1. Titulo y caratula 1. Resumen ejecutivo 1. Portada
2. Andlisis de la industria, del | 2. indice 2. Descripcion del negocio 2. indice
cliente meta y del competidor | 3. Resumen ejecutivo 3. Descripcion del mercado 3. Resumen Ejecutivo
3. Descripcion de la empresa | 4. Mercadeo y 4. Plan general 4. Objetivo General y
4. Plan de producto y servicio | competencia 5. Ventas y distribucion Especificos
5. Plan de Marketing 5. Producto y/o servicio 6. Aspectos financieros 5. Desarrollo del Tema:
6. Plan de operaciones y 6. Fabricacion 7. Anexos a. Presentacion de la Empresa
desarrollo 7. Proyecciones b. Formulacion Estratégica
7. Equipo de administracion financieras c. El entorno Organizacional
8. Riesgos criticos d. Estrategia Comercial
9. Oferta e. Estrategia de Recursos
9. Plan financiero Humanos
10. Apéndice de documentos f. Estrategia de Operaciones
de apoyo g. Desempefio Financiero
6. Conclusion
7.Bibliografia
8. Anexos

Cuadro de creacion propia

Fuente: Longenecker, Moore, Petty. 2010. Administracion de Pequefias Empresas. México: Cengage Learning, 2010. 978-
607-481-362-3. P4g. 158; Guia Plan de Negocio, Modelo MGO 2018 de la escuela de graduados de la Universidad de
Valparaiso; http://tesis.uson.mx/digital/tesis/docs/22654/Capitulol.pdf
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Figura 2.2 Logos Corporativos de la Empresa Privus

1 1
L] .
exnnsRRERARERE FAFAT

73



Figura 2.3 Mapa con la Ubicacion de la Empresa
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Figura 2.4 Valores corporativos de Privus

VALORES EMPRESARIALES DE PRIVUS

Responsabilidad Social Empresarial: Responder al compromiso de mejorar la calidad de vida de los
trabajadores de la empresa, y mostrar respeto a los clientes y a la sociedad en general.

Respeto a los Trabajadores: Entregar un trato a los colaboradores que permita generar motivacién
y evitar los conflictos que no generen valor.

Honestidad y Compromiso: Demostrar a los clientes, trabajadores y proveedores un
comportamiento digno de respeto y buena reputacién, manifestando con hechos la importancia
gue se da a cada uno de los casos que se atienden.

Compaiierismo y Trabajo en Equipo: Tener siempre una actitud de auxilio y colaboracidn entre los
companfiero de trabajo, comprendiendo que el trabajo en equipo permitird el cumplimiento de los
objetivos.

Excelencia en la Calidad: Mejorar siempre la eficiencia y eficacia de nuestros procesos, desafio
fundamental de la organizacién para ser competitivos. Y trabajar con esmero en todo lo que sea
necesario a efectos de entregar un servicio que sea valorado por el cliente, logrando superar sus
expectativas.

Reflexion y Autocritica: Meditar acerca de las acciones adoptadas y reconocer los errores que se
cometan, con la finalidad de detectar debilidades y fortalezas.

Aprendizaje y Adaptabilidad: Aprender de los errores, aciertos, circunstancias y tendencias, para
efectos de adecuarse a los cambios econdmicos, sociales y tecnolégicos.

Constancia y Perseverancia: Apreciar el valor del esfuerzo constante, sin decaer frente las
circunstancias dificiles que se susciten, entendiendo que la constancia y perseverancia, tarde o
temprano, se vera reflejado en los resultados de la empresa.

Cuadro de creacion propia
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Figura 2.5 Imagen llustrativa del Entorno de la Empresa

Figura de creacién propia

Figura 2.6 Grafico Efecto Impuesto al Valor Agregado
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Gréfica de creacién propia en base a gréafico de Adimark

Fuente: Informe Trimestral GfK Adimark mercado inmobiliario Gran Santiago 4to Trimestre 2017
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Figura 2.7 Cuadro con Variables Macroeconomicas

CRECIMIENTO ECONOMICO 2017 2018 2019 2020
(Variacion Porcentual Anual)

PIB 1,5 3,0-4,0 3,25-4,25 3,0-4,0
Ingreso Nacional 2,8 3,7 3,8 3,6
Demanda Interna 3,1 4,0 3.8 3,6
Exportaciones de Bienes y Servicios -0,9 5,0 3,5 2,6
Importaciones de Bienes y Sevicios 4,7 7,1 3,7 2,5
Cuenta Corriente (% del PIB) -1,5 -1,4 -1,7 -1,8

(Millones de Dolares)

Cuenta Corriente -4192 -4300 -5500 -6000
Balanza Comercial 7954 10400 7800 5900
Exportaciones 69262 79300 80700 81900
Importaciones -61308 -68900 -72900 -76000

Cuadro de creacion propia

Fuente: Informe de Politica Monetaria marzo 2018, Banco Central de Chile

Figura 2.8 Cuadro de Impacto Factores P.E.S.T.

IMPACTO
Preyeclo de aportas al espacio plablico, ley n° 20.958 Eaja
Proyaclo da ley de fransparencia dal mercado de suelos Bajo
Froyecto de ley que crea un regisfro nacional de corredores Alto
Reforma tribuwlara que grava con IVA la venta de inmuebles Bafe
FProyeccion de crecimiento de la economia Alfo
Aumanto de proyectas inmobiliarios en las comunas del nororienta Alta
Desarrollo acondmice y soclal del sector nororiente de la capital Alle
L] Concentracidn del segmento ABCT en comunas del norotients Alte
E Aumento de luristas axiranjercs & inmigranies Madie
3 Nuewvas tecnologias para los negocios Alfo
g
g Aumento an el uso de infermat Alta

Cuadro de creacion propia
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Figura 2.9 Gréfico Mercado Inmobiliario y Tasa de Crecimiento (2017-2018)

Venta de Inmuebles en el Gran Santiago en miles de Unidades de
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Grafico de creacion propia

Fuente: Gerencia de Estudios Camara Chilena de la Construccion

Figura 2.10 Gréfico Ventas de Viviendas en Unidades y U.F. (2017-2018)
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Gréfico de creacién propia

Fuente: Gerencia de Estudios Camara Chilena de la Construccion
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Figura 2.11 Gréafico de Precios Sector Oriente y Nororiente
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Gréficos de creacion propia

Fuente: Informacién de la corredora Engel y Volkers https://www.engelvoelkers.com
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Figura 2.12 Cuadro Corredoras de Propiedades presentes en el sector oriente

COLLIERS INTERNATIONAL

Colliers

INTERNATIONAL

Alaluf

NN Alaluf

BORQUEZ Y ASOCIADOS

PROPIEDADES

CRBDEES

SOCIEDAD INMOBILIARIA CORREA

Y COMPANIA

CORREA  °
PROPIEDA DES

Boetsch Propiedades

SOETSCH

Propledades

Fernandez Propiedades

PYG Larrain Propiedades

G

[ A A |
‘ ARRAIN

R PROMEDADES o

SOFIA ZEGERS

Zég(?E RS

propiedades

Larruy Propiedades

Larruy H

Vivaquwicom

El Barrio Propiedades

SBARRIO
PROPIEDADES

www.elbarrio.cl

Valenzuela Faez Propiedades
‘0.

V

Propledades
Valenzuela Faez

Inmobiliaria e Inversiones Greene
Ltda.

G.’ C‘C‘ne PROPIEDADES ..

Agustin Fuenzalida Propiedades

WNacusrTiniN

FUENZALIDA
.Pﬂoﬁlfﬂﬂﬂfs.
40 Anos de Experiencia y Prestigio

Berrios Zegers Propiedades

1374

Berrios Zegers

PROPIEDADES

Procasa Ricardo Vial

€ s

RICARDO VIAL

RK Propiedades

PROPIEDADE

Propiedades Maria Soledad Gaeta

-

SoLEDAD (GAETE & ASOCIADOS

PROPIEDADES /Ventas / Arriendos / Administraciones
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Italprop

ITALPROP

Mi Casa Propiedades Ltda.

|Icasa
Propiedades

90519447

contacto@micasaprop.cl

GESTIONA PROPIEDADES
—

BEEG

Gestiona Propiedades

Banco Propiedades

Y ——

Finhabit Ltda.

Saber Invertir

GP Propiedades

Geraldine
Gestion de Propiedades

HBN Propiedades Comerciales

12 HBN|couercines

Ojeda Propiedades.

OP

LIONEL OJEDA & CIA LTDA,

Almagro S. A.

almagro

progeedackes

Gesta S.A.

M. J. Ureta Propiedades

M. J. URETA
.' Propiedades

Chuyashova Propiedades

CHUY
SHO

Alonso Baeza

&5 ciga

LPM Gestién - Las Condes

LLPM

Gestion S.A.

ROPIEDADES

F&F

EMPHERA E BERVIOIES 54

WALKER PROPIEDADES

”1;;;G;Klﬂl

PROPIEDADES

Juan Carlos Valdivia
Propiedades

JCV

Juan Carlos Valdivia
PRADMEDADE

Comercial e Industrial ACVA LTDA

COMERCAL E INDUSTRIA

ACYVA LTDA.
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Chile Sotheby's International Realty

Maudier Propiedades

Mardones Propiedades Ltda.

owes L& Dyt
- 7 - 4
Chile | Sotheby’s MAUDIER
PROPIEDADES
INTERNATIONAL REALTY
—— MARDONES
Javier Hurtado Y Cia. Ltda. Inmobiliaria Arauco Testhogar

JAVIER HURTADO
PROPIEDADES

TESTHOQar

Schumacher Propiedades

SCHUMACHER

——PROPIEDADES —

Lavalsil Corredores de
Propiedades

LAVALSIL

Desde 1944

Montalva Quindos Servicios
Inmobiliarios Limitada

Proa Gestion Inmobiliaria

PROA

GESTION INMOBILIARIA

SAHID REAL ESTATE

Wl — il

REAL ESTATE

ID Propiedades SpA

ID
PROPIEDADES >

PLATONI PROPIEDADES

PLATmI

Corredora de Propiedades
Nororiente Ltda.

Soc. Albasini y Cia Ltda

Albasini

" n -] " ' 1 4 D A o 14 s
Nororlehf PROPIEDADES
o Propiedades
Ossandén Corredores Asociados
S.A. Oficina La Dehesa Inmobili Propledades Aloyd

7

CORREDORES ASOCIADOS

i

B INMOO

@l
ALOYD

INVERSION & PROPIEDADES
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Sogno Propiedades

SOGNO

Propiedades

Propiedades Javier Cerpa
Javier Cerpa

PROPIEDADES

Procruz Propiedades

M\Procruz

Propiedades

PROPIEDADES JORQUERA'Y
ASOCIADOS

Jorquera
& Asociados

Propiedades ®

Patricia Benavente y Cia Ltda

ICIABENAVENTE

lhouse SPA

—
Gestion & Negocio

INMOBILIARIA E INVERS.
TORREON SUR S.A.

oL 4

Agustin Matte Propiedades

Matte
Propiedades

Propiedades Garretén

WL

MBM PROPIEDADES

rnor

VIVIENDA

Promat Propiedades

UroMat

FGM propiedades

G

INDUSTRIA PROPIEDADEST PROPIEDADES
AVSA S.A. Schmidt Propiedades

aVScad

PROPIEDADES

= Sohmide

PROPIEDADES

Maria Elisa Valdés & Isabel Margarita
Aguado - Gestion Inmobiliaria

Maria Elisa Isabel Margarita
VALDES “AGUADO
GESTION INMOBILIARIA

Realtycorp
Alejandro Jaime V.
& Asociados’

Gattas Propiedades S.A

_'_“\GATTA:

PROPIEDADE

Elsie Goycoolea Moore

ELSIE GOYCOOLEA MOORE

PROPIEDADES

83




Portilla Propiedades Limitada

propiedades

Casa Bella Propiedades

Directo Propiedades

\ DIRECTO

PROPIEDADES

Bilbao Propiedades

¥
{»)

P Seguridad y Rapidez

Patricio Manterolay Cia. Ltda.

Z

Vivax

?3'0
Vi@

IVAX

VPrice Propiedades
Rl
VPrlce Vanessa Price ®

Léniz Propiedades

= o
LENIZ PROPIEDADES

Gestion Inmobigaria Grupo FYP
AN
/A
GRUPO F&P

Gestion Inmobiliaria

Ménica Larrain Propiedades

MONICA LARRAIN
PROPIEDADES

Inmobinet

Echavarri Propiedades

FEECHAVARRI

EREEIEEY N ERE

Cuadro de creacion propia

Fuente: Buscador Google y Pagina web de pabellon de la construccion
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Figura 2.13 Cuadro Analisis 5 Fuerzas de Porter

COMPONENTES MAGNITUD PRINCIPALES FACTORES

- Alta tasa de crecimiento Industria

- Alta cantidad de competidores
Rivalidad Competitiva Alto
- Baja diferenciacion de servicios

Cuadro de creacion propia

Fuente: Estrategia Competitiva, Michael Porter
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Figura 2.14 Imagen de las Cinco Fuerzas de Porter

Desarrollo
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productos
sustitutos
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Figura de creacién propia
Fuente: Administracién Estratégica, Fred David

Figura 2.15 Lean Canvas de la Empresa Privus

LEAN CANVAS PRIVUS
PROBLEMA SOLUCIR VENTALA DIFERENCLADCRA. SEGMENTOSDE
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profesionalizacitn ¥ METRICAS CLAVES SLELLZELLL LR
seguridad en los ABCI, que requieran
sarvicios de servicios de gestidn
o Faci e
iamobiliaria Propiedades ubicadas
en ¢l sector nomrisnts
r de Sutingo.
ESTRUCTURA DE INGRES0S

Figura de creacién propia

Fuente: Modelo Lean Canvas de Ash Maurya
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Figura 2.16 Cadena de Valor de Privus

ioo.. GCADENA DE VALOR DE SERVICIOS PRIVUS
Direccion General y de RR.HH

Organizacién Interna y Tecnologia z

Infraestructura y Ambiente

Abastecimiento

Marketing Personal Soporte . Otros
y Ventas de Fisicoy Frestacion Clientes .. _

Contacto Habilidades

Figura de creacién propia

Fuente: Marketing de Servicios: Reinterpretando la Cadena de Valor, Gustavo Alonso

Figura 2.18 Matriz Evaluacion Factores Internos

Matriz EFI (matriz de evaluacién de factores internos)
PRIVUS
Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada
Debilidades 50%
1 Equipo de trabajo nuevo 0,05 1 0,05
2 Falta de posicionamiento 0,1 2 0,2
3 Baja experiencia del titular en el corretaje 0,05 1 0,05
4 Carencia de cartera de clientes 0,125 2 0,25
5 Carencia de planes funcionales detallados 0,05 2 0,1
6 Falta indicadores de calidad y satisfaccion 0,025 2 0,05
7 Escasa informaciéon del mercado meta 0,1 2 0,2
Fortalezas 50%
1 Ubicacioén geogréafica 0,1 4 0,4
2 Instalaciones y equipos de alto nivel 0,05 4 0,2
3 Alianza con proveedores juridicos 0,1 4 0,4
4 Personal capacitado y motivado 0,15 4 0,6
5 Acceso a financiamiento 0,05 3 0,15
6 Condiciones de ingreso a gremios 0,02 4 0,08
7 Servicios con aspectos innovadores 0,05 3 0,15
Totales 100% 2,88

Cuadro de creacion propia

Fuente: Administracion Estratégica, Fred David

87




Figura 2.19 Matriz Evaluacion Factores Externos

Factores Peso Calificacion Calificacion
Ponderada

AMENAZAS 50%
1 Fuerte competencia 0,15 3 0,45
2 Nuevas tecnologias 0,05 3 0,15
3 Competencia posicionada 0,1 1 0,1
4 Eventual regulacion de la actividad 0,05 3 0,15
5 Riesgo de robos vehiculos 0,05 2 0,1
6 Prestadores con comisiones bajas 0,1 2 0,2

OPORTUNIDADES 50%
1 Desarrollo comunas del nororiente 0,100 3 0,3
2 Aumento de extranjeros 0,020 2 0,04
3 Crecimiento de la economia e industria 0,100 3 0,3
4 Insatisfaccion de clientes 0,100 3 0,3
5 Corredoras de baja calidad 0,150 3 0,45
6 Gran cantidad de proveedores 0,030 3 0,09
Totales 100% 2,63

Cuadro de creacion propia

Fuente: Administracién Estratégica, Fred David
Figura 2.20 Matriz de analisis F.O.D.A.
B EME T FORTALEZAS DEBILIDADES

MATRIZ FODA

OPORTUNIDADES

01 Desarrollo comunas naranente

02 Aumente de extranjercs

03 Crecimienic de la Economia e Indusina
Od Insatisfaccion de Clientes

05 Correderas de baja calidad

06 Gran cantidad de proveedaores

AMEMNAZAS

A1 Fuerte competencia

A2 Nuevas tecnologias

A3 Competencia posicionada

Ad Eventual regulacién de la actividad
A5 Riesgo de robes vehicules y equipos
AB Competencia con bajes honorarios

F1 Ubicackin geografica

F2 Instalacienes y equipos alta nivel
F3 Allanza con provesdoras juridicos
F4 Personal capacitada y molivade
FS Financiamients para el Proyecto
F& Cendiciones de Ingresa a gremios
F7 Servicio con aspectos innovadores

Estrategia Ofensiva

F1-01-02
F4 -4
F3-03

F7-05-08

Estrategia Defensiva
F5-A2 -AS

FE - A4
F7-A3

Figura de creacién propia

Fuente: Matriz de analisis FODA
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D1 Equipo de trabajo nuevo

b2 Falta de posiclenamiento

D3 Baja experncia del titular en la actividad
D4 Carencia de cartera de clientes

D5 Falta de planes funcionales detallados

D4 Falta Indicadares de calidad y satisfaceiin
DT Escasa informacién del mercado meta

Estrategia de Reorientacion

D1-03
D4 -02
D5 -08
D6 -05
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Figura 2.21 Cuadro Comparativo de Tipologias Societarias

MATRIZ DE COMPARACION TIPOS EMPRESARIALES W
EMPRESA INDIVIDUAL DE SOCIEDAD DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA  RESPONSABILIDADLMNTADA  SCCEDADANONMA  SOCIEDAD POR ACCIONES
Sddouna personanatural Minimo dos secios Minimo dos Accionistas Minime wn Accionista
Scla un abjeta, sin perguicia de - . . Varics Objetas ‘Varios Objelcs
las activilades accesorias.  © oo Opietos Socisles Sacistarios Societarios
Limitada al manta del aparte  Limitada al mesto del apore da al manta del da 2l manta del
aparte aparte
Directonio elegido por Uno o mas

Uno 0 més soclos o tercerc

Thular ¢ Gerente Designada administrador designado Junta de Accionistas.  administradores (Socios

Gerente designado por o Delegados) o un
Directonio. Directoric

Limitada al monto del Limitada al monto del

Limitada &l manto del aporte  Limitada al monto del spore aporte aporta

Cesidnde accionesno Cesidnde accionesno
2 'TTM:;“.‘;?.I";:T' Cesidnreguiers acuerde  requiens autorizacisn del  requiers autorizacion del
’::I L .:ll:lldnr AE udn. unénime de los socios resio de accionistas, resio de accionistas,
g salvo pactoen contranio  salwo pacto en contranio

Cuadro de creacion propia

Figura 2.22 Estructura Organizacional de Privus

Figura de creacién propia
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Figura 2.23 Cuadro de Descripcion de Cargos

CARGO NIVEL FUNCIONES
Dirigir la organizacion conforme los objetivos definidos, siendo responsable
de los resultados que obtenga la empresa.
Analizar la Industria, efectuar investigacion de mercado y plaificar
estrategias.
Administrar la empresa, generando oportunidades de negocios Yy
suscribiendo los acuerdos con proveedores y competencia.
Elaborar instrumentos para medir la satisfaccion de los clientes.
Gestionar los RRHH, encargadose de cumplir la normativa vigente y
. programar, coordinar, supervisar, capacitar, controlar y motivar al equipo de
’ Profesional . . -
Director Universitario trabaj_o, pr,oveyendo de lo necesario para el buen desempefio de la
organizacion.
Gestionar los recursos financieros a fin de controlar los ingresos y su
asignacion de manera responsable con el objetivo de generar un crecimiento
econdmico sostenible.
Ejercer los controles de calidad y cumplimiento de los estandares éticos
establecidos.
Efectuar seguimiento a las funciones y responsabilidades del equipo de
trabajo.
Asesorar Clientes.
Encargada de asistir en todas las funciones a la Direccion de la empresa.
Llevar la informacion financiera y controlar los movimientos de dinero y
facturacion.
. - Gestionar y abastecer de los recursos e insumos requeriodos para el
Secretaria Técnico funci . - L .
= i . uncionamiento de la oficina y el servicio de cafeteria.

Administrativa Profesional ; ; L, . .
Atender llamadas de los clientes y dar la informacién solicitada dejando
registro de lo efectuado.

Cordinar y registrar las citas con los clientes.
Atender clientes en la oficina.
Aministrar las operaciones de venta, arrendamiento y administracion de
propiedades, siendo responsable de la base de datos y la pagina web de la
empresa.
Aplicar instrumentos para medir la satisfaccion de los clientes.

. Desarrollar estrategias comerciales dirigidas a la captacién y promocion de

Jefe de Profesional

Operaciones

Universitario

las propiedades de la cartera de la empresa.

Analizar la informacion de los clientes y sus propiedades.

Organizar, distribuir y controlar el trabajo de los ejecutivos inmobiliarios.
Custodiar llaves de inmuebles en consignacion.

Efectuar seguimiento a solicitudes de los clientes.

Asesorar Clientes.

Ejecutivo
Inmobiliario

Técnico
Profesional

Captar, evaluar y promocionar propiedades.

Ejecutar las operaciones inmobiiarias relativas a ventas, arriendos y
administraciones de las propiedades del portafolio en forma directa y
mediante los canales virtuales de la empresa.

Verificar estado juridico y material de propiedades.

Mantener la informacion de clientes e inmuebles actualizada en la base de
datos de la empresa.

Atender citas asignadas y mostrar los inmuebles.

Faccionar informes de visitas, requerimientos y ofertas recibidas.

Asesorar clientes

Practicante

Practicante
Universitario

Realizar las diligencias encomendadas por la jefatura de operaciones vy la
Direccién.

Efectuar actividades de apoyo a los ejecutivos inmobiliarios.

Informar los resultado de las labores realizadas durante el dia

Cuadro de creacion propia
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Figura 2.24 Cuadro de Objetivos y Metas de Recursos Humanos

‘ OBJETIVOS ‘ INDICADORES METAS INICIATIVAS
Contratar
servicios de
: capacitacion en
Capacitar a los Al menos una p_ .
. o disciplinas
trabajadores en , capacitacion . .
Numero de o financieras,
los aspectos o mensual dirigida L
L » capacitaciones : juridicas y
técnicos y éticos al equipo de .
. efectuadas . comerciales
de la gestion trabajo .
. e vinculadas a la
inmobiliaria .
actividad
inmobiliaria
Fomentar un clima
laboral que , Organizar
. d Numero de 9 y
permita la efectuar

motivacion, buen
desempeiio y

desarrollo de los
trabajadores

actividades que
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Figura 2.25 Mapa Segmentaciéon Socioeconémica y Geografica

Cuadro de creacion propia

Figura de creacién propia en base a imagenes de google Maps e informe de Adimark
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Figura 2.26 Cuadro de Objetivos y Metas de Marketing

OBJETIVOS

Aumentar los
ingresos totales

INDICADORES

METAS
Variacion
porcentual de los
ingresos totales
por afio

42% 1° afno;
15% en promedio
anualmente

\ INICIATIVAS

Aumentar clientes
mediante
acciones de
marketing

Fidelizar clientes

Mas de 2 servicio
por cada cliente
en el afo

Frecuencia del
uso del servicio

Contacto directo y
permanente con
los clientes,
actuando siempre
conforme a los

valores
corporativos
Porcentaje de ; Elaborar
: J Mas del 90% de :
Aumentar satisfaccion y . ., instrumentos para
. ., : satisfaccion en las :
satisfaccion y confianza en las medir la
: encuestas ; .,
confianza del encuestas . satisfaccion y
. . aplicados a cada .
cliente realizadas a los cliente confianza de los
clientes servicios

Cuadro de creacion propia

Figura 2.27 Imagenes de la Pagina Web de Prueba

Inicio  Nosotros  Arriendo  Ventas Contacto
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. Acerca de Nosotros
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Crear anuncio
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I w icko Nosolros Armiendo Ventas Contacto Crear anuncio
Q Ingrese una direccion, comuna, calle, codigo postal o 1a caracteristica Todas las T8 © Avanzado

Nuestras Propiedades en Arriendo

SALA DE RECEPCION SALA DE REUNIONES
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Figura 2.29 Flujo del Proceso General de Privus

Decisidn
Inicio de
Servicio

Emisiaon de
Mandato

{}:}Fr'i'nlui.

Figura de creacién propia

Figura 2.30 Carta Gantt Implementacién Proyecto

Constitucion legal de la empresa

Tramites municipales e impuestos internos

Inscripcion de la marca

Contratacion crédito bancario

Arriendo de oficina y estacionamientos

Adgquisicién de equipos y vehiculos

Reclutamiento e induccién del personal

Construccién y prueba de pagina web

Adiuirir insumos de aseo i cafeteria

Alianza con proveedores de servicios

Implementacion marketing operativo Inicial

Figura de creacién propia
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Figura 2.31 Cuadro de Objetivos y Metas de Operaciones

METAS

INICIATIVAS

OBJETIVOS  INDICADORES

Hacer reuniones
semanales para

: analizar los
Mejorar en forma Numero de rocesos
continua la calidad . 1 semanal P . y
reuniones servicios y
de los procesos y
. adoptando las
servicios :
mejoras
pertinentes
Efectuar mejoras
Perfeccionar . Aumentar los constantes en la
Porcentaje de . L
constantemente clientes clientes pagina web, redes
los canales de . potenciales en un sociales,
potenciales

distribucion

15% mensual

invitaciones y
visitas a terreno

Figura 2.32 Figura llustrativa Alineacién de Objetivos y Misién

Cuadro de creacion propia
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TABLAS

Tabla 2.1 Segmento Socioeconémico ABC1 en comunas nororiente

COMUNAS |% ABC1| %C2 | % C3 | %D % E
Vitacura 58,6 28,5 9,8 2,8 0,3
Las Condes | 48,6 30,7 12,9 6,8 0,9
Lo Barnechea| 43,2 14,3 14 22,2 6,3
La Reina 40,6 26,5 16,5 13,7 2,7
Providencia | 35,9 38,3 18,2 7 0,6
Nufioa 28,7 | 351 20 14,5 1,8

Cuadro de creacion propia

Fuente: Informe socioecondmico Adimark http://www.adimark.cl

Tabla 2.2 Venta de Casas y Departamentos en Santiago

SANTIAGO Departamentos Casas Total
Cimulo Unidades Vendidas Rotacion Cdmulo Unidades Vendidas Meses Cdmulo Unidades Vendidas Rotacion

2017 | ene-17 | 49.809 1.807 21,6 7.738 449 17,2 | 57.547 2.256 25,5
Feb 49.452 1.699 29,1 7.988 419 191 | 57.440 2118 211
Mar 49.145 2.366 20,8 7.667 584 131 | 56.812 2.950 193
Abr 48,955 1.860 26,3 8.244 519 159 | 57.199 2.379 24,0
May 48.781 2.255 21,6 8.013 491 163 | 56.794 2.746 20,7
Jun 49.832 2.334 214 7.419 516 144 | 57.251 2.850 20,1
Jul 50.202 2,271 2,0 7.345 612 120 | 57.547 2.889 199
Ago 48,377 2.203 22,0 6.973 630 11,1 | 55350 2.833 195
Sep 49,150 1.998 24,6 7.152 527 136 | 56.302 2525 23
Oct 50.001 2.610 192 7.107 571 124 | 57.108 3.181 18,0
Nov 50,470 2.245 25 6.785 565 120 | 57.255 2.810 20,4
Dic 50.098 1.915 26,2 7521 482 156 | 57.619 2.397 24,0

2018 | ene-18 | 50623 1.802 28,1 7.393 352 21,0 | 58.016 2.154 26,9
Feb 50.382 1.783 28,3 7.157 426 168 | 57.539 2.209 26,0
Mar 48,656 2.493 195 7.292 368 198 | 55948 2.861 19,6

Tabla de creacion propia

Fuente: Gerencia de Estudios de la Camara Chilena de la Construccion

96


http://www.adimark.cl/

Tabla 2.3 Numero Corredoras de Propiedades por Comunas

REGION DIVISION TERRITORIAL NUMERO

TODAS PAIS 1638
I REGION DE TARAPACA 25
I REGION DE ANTOFAGASTA 46
Il REGION DE ATACAMA 6
v REGION COQUIMBO 43
\% REGION VALPARAISO 155
Vi REGION DEL LIBERTADOR BERNARDO O'HIGGINS 29
Vil REGION DEL MAULE 28
Vil REGION DEL BIO BIO 61
IX REGION DE LA ARAUCANIA 39
X REGION LOS LAGOS 68
X REGION AYSEN DEL GENERAL CARLOS IBANEZ DEL CAMPO 5
X REGION DE MAGALLANES Y LA ANTARTICA CHILENA 9

Xl REGION METROPOLITANA 1098
XV REGION DE LOS RIOS 21
XV REGION DE ARICA Y PARINACOTA 5

XlIl REGION METRPOLITANA N° CORREDORAS DE PROPIEDADES

COMUNAS 706

PROVIDENCIA 188

NUNOA 46

LA REINA 24

LAS CONDES 327

VITACURA 73

LO BARNECHEA 48

Tablas de creacion propia

Fuente: Informacién del Departamento de Estudios Econémicos y Tributarios del Sl (Base de datos)

Tabla 2.4 Ventas Totales Corredoras de Propiedades del Nororiente

Comunas Total de Ventas
Providencia $ 16.089.736.724
Nufioa $ 1.339.997.138
Las condes $ 41.761.195.582
Lareina $ 2.961.826.972
Vitacura $ 7.977.386.586
Lo barnechea $ 3.225.079.706
Total $ 73.355.222.708

Cuadro de creacion propia

Fuente: Informacién del Servicio de Impuestos Internos
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Tabla 2.5 Namero de Trabajadores Corredoras de Propiedades

Comunas NUmero Trabajadores
Providencia 1357
Nufioa 105
Las condes 916
Lareina 61
Vitacura 185
Lo barnechea 99
Total 2723

Cuadro de creacion propia

Fuente: Informacién del Servicio de Impuestos Internos

Tabla 2.6 Numero de Estudios Juridicos Comunas Nororiente

REGION DIVISION TERRITORIAL N° ESTUDIOS JURIDICOS
TODAS PAIS 2852
I REGION DE TARAPACA 28
[ REGION DE ANTOFAGASTA 51
Il REGION DE ATACAMA 12
v REGION COQUIMBO 61
V REGION VALPARAISO 182
Vi REGION DEL LIBERTADOR BERNARDO O'HIGGINS 45
VIl REGION DEL MAULE 57
VIII REGION DEL BIO BIO 131
X REGION DE LA ARAUCANIA 46
X REGION LOS LAGOS 64
Xl REGION AYSEN DEL GENERAL CARLOS IBANEZ DEL CAMPO 4
Xl REGION DE MAGALLANES Y LA ANTARTICA CHILENA 13
Xl REGION METROPOLITANA 2137
XNV REGION DE LOS RIOS 16
XV REGION DE ARICA Y PARINACOTA 5
REGION METROPOL ITANA
COMUNAS SELECCIONADAS 1264
PROVIDENCIA 298
NUNOA 17
LAS CONDES 723
VITACURA 118
LA REINA 15
LO BARNECHEA 93

Tablas de creacion propia
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Tabla 2.7 Namero de Operaciones Objetivos de Ventas

Tipo de Operacion N° Operaciones | N° Operaciones | N° Operaciones | N° Operaciones | N° Operaciones
Corretajes Compraventas 10 13 14 15 16
Corretajes Arrendamientos 50 72 84 96 108

Administraciones 150 300 420 600 780
Asesorias Inmobiliarias 150 240 300 360 420

Tabla de creacion propia

Tabla 2.8 Servicios Juridicos Inmobiliarios de Privus

Tabla de Servicios Juridicos Inmobiliarios de la empresa Privus

Contratos de compraventa, promesa, arrendamiento, mandato, mutuo, comodato y depdsito

Revision de registros conservatorios, estudios de titulo, escrituras publicas y protocolizaciones

Tercerias de dominio y posesion

Juicios de arriendo, Juicios de precario y Juicios de cobranza

Prescripciones adquisitivas y extintivas de inmuebles

Juicios reivindicatorios, Querellas posesorias y Juicio de desposeimiento

Tabla de creacion propia

99



ANEXOS

Anexo 1 Minuta Escritura Publica de Constitucion Empresa Privus

CONSTITUCION DE EMPRESA INDIVIDUAL

DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

“CRISTIAN ANTONIO BENITEZ RODRIGUEZ GESTION INMOBILIARIA
E.LR.L”
-O-
"PRIVUS E.I.LR.L."

Comparece: Cristian Antonio Benitez Rodriguez, chileno, casado, Abogado,
cédula nacional de identidad y rol Unico tributario nimero catorce millones ciento
nueve mil quinientos veinticinco guion cero, domiciliado en Doctor Roberto del
Rio, namero diecisiete ochenta, departamento cuatrocientos dos, Comuna de
Providencia, Santiago, edad treinta y cinco afios, quién acredita su identidad con
la cédula anotada y expresa: Por el presente acto e instrumento el compareciente
viene a constituir una Empresa Individual de Responsabilidad Limitada que se
regird por las disposiciones de la Ley diecinueve mil ochocientos cincuenta y
siete, por las disposiciones legales y tributarias aplicables a las sociedades de
responsabilidad limitada, y en especial, por las disposiciones contenidas en los

siguientes estatutos: PRIMERO: DE LA RAZON SOCIAL O EMPRESARIAL: El

nombre o razén empresarial serd CRISTIAN ANTONIO BENITEZ RODRIGUEZ
GESTION INMOBILIARIA E.L.R.L, pudiendo usar como nombre de fantasia el de
PRIVUS E.I.R.L.”, con el que podra actuar para todos los efectos legales, incluso
ante Organismo Publicos y Privados, tales como el Servicio de Impuestos
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Internos, Bancos e Instituciones Financieras, etc. SEGUNDO: DEL OBJETO: El

objeto social sera la Gestién y Asesoria Inmobiliaria. Y, en general, toda otra
actividad relacionada directa o indirectamente con la anterior. TERCERO: DEL
DOMICILIO: El domicilio de la empresa sera Carlos Antanez 2025, Oficina 1103,
Providencia, Santiago de Chile. CUARTO: DE LA DURACION Y VIGENCIA: La

duracién de la empresa sera indefinida, a partir de la fecha de suscripcién del

presente instrumento, QUINTO. DEL CAPITAL: El capital de la empresa

asciende a la suma de treinta y tres millones de seiscientos ochenta mil pesos,
gue el compareciente aporta en este acto ingresado a las arcas de la empresa,

SEXTO: DE LA RESPONSABILIDAD: La responsabilidad del constituyente

queda limitada al monto de su aporte. SEPTIMO: DE LA ADMINISTRACION Y

USO DE LA RAZON SOCIAL: El uso de la razén social o empresarial, la

administracion y representacion, correspondera a don CRISTIAN ANTONIO
BENITEZ RODRIGUEZ, quien actuando por la empresa y anteponiendo la razén
social o empresarial a su firma, podra ejecutar todos los actos y contratos
inherentes al giro y representarla judicial y extrajudicialmente con todas las
facultades de administracion y de disposicidon; no obstante lo anterior, a titulo
meramente ilustrativo y sin que las siguientes facultades sean taxativas, podra:
Uno) Comprar, vender, permutar y, en general, adquirir y enajenar a cualquier
titulo, toda clase de bienes, corporales o incorporales, raices o muebles, incluso
valores mobiliarios y efectos de comercio; Dos) Celebrar contratos de promesa,
otorgar los contratos prometidos y exigir judicial y extrajudicialmente su
cumplimiento; Tres) Dar y tomar en arrendamiento, administracion y concesion
toda clase de bienes corporales e incorporales, raices o muebles; Cuatro) Dar y
tomar bienes en comodato; Cinco) Dar y tomar bienes y valores en mutuo; Seis)

Suscribir contratos de mutuo; Siete) Dar y recibir bienes en depdsito, sea
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necesario o voluntario y en secuestro; Ocho) Dar y recibir bienes en hipoteca,
posponer, alzar y limitar hipotecas constituidas a favor de la mandante, incluso
con clausulas de garantia general; Nueve) Dar y recibir en prenda, bienes
muebles, valores mobiliarios, derechos, acciones y demas cosas corporales e
incorporales, sean en prenda civil, mercantil, warrants de cosas muebles
vendidas y otras especies, o cancelarlas; Diez) Celebrar contratos de transporte,
de fletamento, de cambio, de correduria, celebrar contratos para constituir
agentes, comisionistas, distribuidores y concesionarios; Once) Aceptar fianzas 'y
aceptar las codeudas solidarias que se otorguen en beneficio de la empresa,;
Doce) Celebrar contratos de seguro, pudiendo acordar primas, fijar riesgos,
plazos y demas condiciones, prorrogar polizas, endosarlas y cancelarlas, aprobar
e impugnar liquidaciones de siniestros; Trece) Celebrar contratos de cuenta
corriente mercantil, imponerse de sus movimientos, aprobar y rechazar sus
saldos; Catorce) Celebrar contratos de transaccion respecto de cosa no
disputada, incluso inmuebles, ya sea esta judicial o extrajudicial; Quince)
Celebrar contratos de censo, de renta vitalicia, de avio, de iguala y de anticresis;
Dieciséis) Recibir en donacion, incluso bienes raices; Diecisiete) Suscribir
contratos de trabajo, colectivos e individuales, contratar y despedir trabajadores,
contratar servicios profesionales o técnicos y ponerles término, otorgar finiquitos,
pagar sueldos, salarios gratificaciones, bonificaciones, conceder anticipos,
estipular remuneraciones en moneda nacional o extranjera, pactar viaticos,
traslados y demas condiciones que estime conveniente; Dieciocho) Celebrar
contratos de sociedad de cualquier clase u objeto, sean civiles, comerciales,
colectivas, andénimas, en comandita, de responsabilidad limitada, o de otras
especies, transformarlas, dividirlas, fusionarlas, formar parte de comunidades,

asociaciones, cuentas en participacién, cooperativas u otras; representar a la
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mandante con voz y voto en una Yy otras, con facultad para modificarlas,
ampliarlas, formar otras nuevas o en cualquier forma alterarlas, pedir su
disolucién o terminacion anticipada, expresar su intencién de no continuarla,
pedir su liquidacion o participacion, llevar a cabo una y otra cosa, intervenir en
su desarrollo, designar o concurrir a la designaciéon de uno o mas liquidadores,
jueces, compromisarios, partidores, peritos, tasadores, depositarios, sindicos,
administradores y demas funcionarios que fueren necesarios; pudiendo sefialarle
facultades, obligaciones, remuneraciones, plazos, condiciones, modo de efectuar
las liquidaciones o particiones, autorizar a los liquidadores para enajenar y gravar
toda clase de bienes sociales, corporales e incorporales, raices o muebles,
incluso valores mobiliarios, actuar como liquidador o partidor, someter a
arbitrajes y en general, ejecutar y renunciar a todas las acciones y cumplir todas
las obligaciones que al mandante correspondan como socio, comunero o
accionista de tales sociedades, comunidades, asociaciones, cooperativas y
otras; Diecinueve) Celebrar cualquier otro contrato nominado o no. En los
contratos que celebre, queda facultada para fijar precios, intereses, rentas,
honorarios, remuneraciones, reajustes, indemnizaciones, plazos, condiciones,
deberes, atribuciones, época y forma de pago y entrega, cabidas, deslindes y
otros; para percibir, entregar, pactar indivisibilidad pasiva o activa; convenir
clausulas penales a favor o en contra de la empresa; aceptar toda clase de
cauciones reales o personales y toda clase de garantias en beneficio o en contra
de la empresa; fijar multas a favor o en contra de ésta; pactar prohibiciones de
gravar o enajenar, ejercitar y renunciar sus acciones; como las de nulidad,
resolucion, eviccion y otras; y aceptar la renuncia de acciones y derechos,
rescindir, resolver, resciliar, dejar sin efecto, poner término o solicitar la

terminacion de los contratos; exigir rendiciones de cuentas, aprobarlas u
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objetarlas y, en general, ejercitar y renunciar todos los derechos que competen
a la mandante; Veinte) Caucionar cualquier clase de obligaciones propias, sean
civiles, naturales, mercantiles, tributarias o de cualquier otra naturaleza, con
garantias en beneficio a la mandante; Veintiuno) Abrir cuentas de ahorro,
reajustables o no, a plazo, a la vista o condicionales, en Bancos Comerciales 0
de Fomento, el Banco del Estado de Chile, en Instituciones de Prevision o en
cualquier otra institucion de derecho publico o privado, sea en su beneficio
exclusivo o en el de sus trabajadores; depositar y girar en ellas, imponerse de su
movimiento, aceptar e impugnar saldos y cerrarles; Veintidés) Contratar
préstamos en cualquier forma con toda clase de organismos o instituciones de
crédito y/o fomento, de derecho publico o privado, sociedades civiles o
comerciales y en general, con cualquier persona natural o juridica nacional o
extranjera; Veintitrés) Representar a la mandante en todo lo relacionado con las
actuaciones que deban cumplirse ante el Banco Central de Chile u otras
autoridades en relacion con la importacion y exportacion de mercaderias. En el
ejercicio de su cometido, podrd la mandataria ejecutar los actos que a
continuacion se indica sin que la enumeracion sea taxativa, sino enunciativa:
presentar y firmar registros de importacion y exportacion, solicitudes anexas,
cartas explicativas y toda clase de documentacion que le fuere exigida por el
Banco Central de Chile, tomar boletas o endosar conocimientos de embarque,
solicitar la modificacién de las condiciones bajo las cuales se ha autorizado una
determinada operacién y, en general, ejecutar todos los actos y realizar todas las
transacciones que fueren conducentes al adecuado cumplimiento del encargo
gue se le confiere; Veinticuatro) Representar a la empresa ante bancos,
nacionales o extranjeros, estatales o particulares, con las mas amplias facultades

gue puedan necesitarse; darles instrucciones y cometerle comisiones de

104



confianza, abrir cuentas corrientes bancarias de depoésito, de crédito o
especiales; depositar, girar, sobregirar en ellas; imponerse de su movimiento y
cerrar unas y otras, todo ello, tanto en moneda nacional como extranjera; aprobar
y objetar sus saldos, retirar talonarios de cheques o cheques sueltos; autorizar u
ordenar cargos en ellas; contratar préstamos, sea como créditos documentarios,
avances contra aceptacion, sobregiros, créditos en cuentas especiales u otros;
arrendar cajas de seguridad, abrirlas y poner término a su arrendamiento; colocar
y retirar dinero y valores, sean en moneda nacional o extranjera, en depasito,
custodia o garantia; efectuar operaciones de cambio; tomar, prorrogar, cancelar
y cobrar boletas de garantia, y, en general, efectuar toda clase de operaciones
bancarias en moneda nacional o extranjera; Veinticinco) Girar, suscribir,
aceptar, renovar, prorrogar, revalidar, endosar en dominio, cobro o garantia,
depositar, dar 6rdenes de no pago, protestar, descontar, cancelar, cobrar,
transferir, extender y disponer de cualquier forma de cheques, letras de cambio,
pagarés, libranzas, vales y demas documentos mercantiles o bancarios; sean
nominativos, a la orden o al portador, en moneda nacional o extranjera y ejecutar
todas las acciones que a la empresa correspondan en relacion con tales
documentos; Veintiséis) Ceder y aceptar cesiones de crédito, sean nominativos,
a la orden o al portador y, en general, efectuar toda clase de operaciones con
documentos mercantiles, valores mobiliarios, efectos publicos o de comercio;
Veintisiete) Pagar en efectivo, por dacidn, por consignacién, por subrogacion,
por concesion de bienes y/u otra forma, todo lo que la empresa adeudare por
cualquier titulo y, en general, extinguir obligaciones ya sea por novacion,
remision, compensacion u otra forma; Veintiocho) Cobrar y percibir judicial y
extrajudicialmente todo cuanto se adeude a la empresa o se pueda adeudarle en

el futuro a cualquier titulo que sea y por cualquier persona, natural o juridica,
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incluso el Fisco, Instituciones Fiscales, Semifiscales o de Administracion
Auténoma; instituciones privadas, etcétera, sea en dinero o en otra clase de
bienes corporales, raices o muebles, valores mobiliarios o de cualquier otra
forma; Veintinueve) Firmar recibos, finiquitos o cancelaciones y, en general,
suscribir, otorgar, firmar, extender, refrendar o modificar toda clase de
documentos publicos o privados pudiendo formular en ellos, toda clase de
declaraciones que estime necesarias 0 convenientes; Treinta) Constituir
servidumbres activas y pasivas; y conceder quitas o esperas; Treinta y uno)
Solicitar para la empresa concesiones administrativas de cualquier naturaleza u
objeto; Treinta y dos) Inscribir propiedad intelectual, industrial, nombres
comerciales, marcas comerciales y modelos industriales, patentar inventos,
deducir oposicion o solicitar nulidades y, en general, efectuar todas las
tramitaciones y actuaciones que sean procedentes de esta materia; Treinta y
tres) Entregar y recibir de las oficinas de Correos, Telégrafos, Aduanas o
Empresas Estatales o particulares de transporte terrestre, maritimo o aéreo toda
clase de correspondencia, certificada o no, piezas postales, giros, encomiendas,
reembolsos, cargas, mercaderias u otras, dirigidas o consignadas a la mandante
0 expendidas por ésta; Treinta y cuatro) Tramitar poélizas de embarque o
trasbordo, extender, endosar o firmar conocimientos, manifiestos, recibos, pases
libres, guias de libre transito, pagarés u 6rdenes de entrega, de aduana o de
intercambio de mercaderias o productos; y ejecutar en general toda clase de
operaciones aduaneras, pudiendo al efecto otorgar mandatos especiales,
presentar o suscribir solicitudes, declaraciones y cuantos instrumentos publicos
o privados se precisen ante las Aduanas o desistirse de ellas; Treinta y cinco)
Concurrir ante toda clase de autoridades politicas, administrativas, de orden

tributario, aduaneras, municipales, judiciales o cualquier persona de derecho
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publico o privado, instituciones fiscales, semifiscales, de administracion
autbnoma, organismos, servicios u otros, con toda clase de prestaciones,
declaraciones, incluso obligatorias, modificarlas o desistirse de ellas; Treinta y
seis) Representar a la empresa en todos los juicios o gestiones judiciales en que
ésta tenga interés o pueda llegar a tenerlo, ante cualquier Tribunal ordinario,
especial, arbitral, administrativo o de cualquier especie, pudiendo ejercer toda
clase de acciones, sean ellas ordinarias, ejecutivas, especiales, de jurisdiccién
no contenciosa o de cualquier otra naturaleza, solicitar medidas precautorias o
prejudiciales, incluso las contempladas en el articulo doce de la Ley catorce mil
novecientos cuarenta y nueve, entablar gestiones preparatorias de la via
ejecutiva, reclamar implicancias o recusaciones, solicitar el cumplimiento de
resoluciones extranjeras; solicitar embargos y sefialar bienes al efecto; alegar o
interrumpir prescripciones, someter a compromiso, nombrar, solicitar o concurrir
a la fijacion de sus facultades, incluso de amigables componedores, sefialar o
concurrir al nombramiento de sindicos, liquidadores, depositarios, peritos,
tasadores, interventores; pudiendo fijarles sus facultades, deberes,
remuneraciones, plazos y demas condiciones, removerlos o solicitar su
remocion, solicitar declaraciones de quiebra o adherirse a la pérdida por otro
acreedor, verificar créditos, impugnar las verificaciones ya efectuadas o restringir
su monto, intervenir en los procedimientos de impugnacién, proponer, aprobar,
rechazar o modificar convenios judiciales o extrajudiciales con los acreedores a
los deudores de la empresa, pudiendo conceder quitas 0 esperas, pactar
garantias, intereses, descuentos, deducciones o condonaciones, solicitar nulidad
o resolucion. En el ejercicio de su representacion, queda facultada para
representar a la empresa con todas las facultades ordinarias o extraordinarias

del mandato judicial, en los términos previstos en el articulo séptimo y octavo del
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Cddigo de Procedimiento Civil, pudiendo desistirse en primera instancia de la
accion entablada, absolver posiciones, contestar demandas, aceptar la demanda
contraria, renunciar los recursos o los términos legales, transigir, comprometer,
otorgar a los arbitros facultades de arbitradores, prorrogar jurisdiccién, intervenir
en gestiones de conciliacion o avenimiento, cobrar y percibir; Treinta y siete)
Sefalar domicilio; Treinta y ocho) Adquirir por ocupacion, accesion, tradicion,
prescripcién y otros; Treintay nueve) Conferir mandatos generales o especiales;
judiciales o extrajudiciales y delegar en todo o parte el presente poder y reasumir;
Cuarenta) Autocontratar, esto es, comprar para si cosas de la empresa y
venderle lo suyo a ella, para lo cual queda expresamente facultada y autorizada,
debiendo cumplir con las formalidades establecidas en el articulo décimo de la
ley diecinueve mil ochocientos cincuenta u siete, pudiendo asimismo fijar el
precio y las condiciones de pago del mismo y; Cuarenta y uno) Designar
gerentes, mandatarios y delegar en ellos el todo o parte de las presentes

facultades. OCTAVO: DE LA CONFECCION DEL BALANCE: Al treintay uno de

diciembre de cada afio, se practicara un balance general y un estado de
ganancias y pérdidas y efectuara un inventario de los bienes y obligaciones
empresariales. NOVENO: Se autoriza al portador de copia autorizada o de un
extracto de la escritura, para requerir y firmar las anotaciones, inscripciones o
subinscripciones que correspondan en los registros del Conservador
competente, efectuar las publicaciones y cualquier otro procedimiento o tramite

gue sea pertinente para obtener la integra legalizacion de esta empresa.
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Anexo 2 Encuesta para Investigacion de Mercado Sector Nororiente

PREGUNTAS RESPUESTAS m

23 respuestas

Sexo

& Hombre
iy Mujer
@ Frefiero no decirio

Edad (Ejemplo: 25)

& =

23 ;puesta

2 (8.7 %) 28T %) 2 (8.7 %)

1043 %(4.3 (4.3 %] (4.3 (4.3 B{4.3 % 1 (4.3 B(4.3 (4.3 H(4,3 %432 %) 1(4.3 %]
1
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;Qué opinion tiene de las corredoras de propiedades?

A

3 Ii-"'-i|1l.i—'!-'\.'.HH

@ Buena
@ Regular
& Mala

¢Qué factor valora mas en un servicio de corretaje?

23 respuestas

@ Seguridad
@ Rapidez
@ Precio
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iQué considera mas importante en un servicio de corretaje de
propiedades?

23 respuestas

@ Medios de difusion gue emplea
@ La atencion personalizada del servicio
@ La especializacion profesional

¢Le parece util en un servicio de corretaje de propiedades, que las

propiedades y sus alrededores se puedan ver mediante grabaciones
capturadas por un dron aéreo?

23 respuestas

& Si
@ Mo
@ Indiferente
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¢De contratar un servicio de corretaje, que tipo de atencion le agradaria? |

23 respuestas

@ Personalizada
@ Estandarizada
@ Indiferente

»

¢Si contratara una empresa de corretaje de propiedades, le gustaria que
esta contara con asesoria juridica y financiera especializada en el
ambito inmobiliario que pudiese contratar directamente?

23 respuestas

@si
® No
@ Indiferente

112



;Qué fuentes de informacion usaria, si decide elegir una agencia de
corretaje de propiedades?

23 respuestas

@ Internet
@ Diarics y Revistas
@ Redes Sociales

La empresa tiene por labor prestar servicio de corretaje de propiedades y asesoria inmobiliaria en
el sector nororiente de Santiago, las caracteristicas de estos servicios son: alto grado de
especializacion; atencion personalizada y exclusiva; Innovacion y uso de herramientas
tecnoldgicas; serviclos inmobiliarios adaptables a los requerimientos de los clientes; ética y
compromiso en el trabajo

;Qué aspecto le atrae mas del servicio?

3 respuestas

@ La atencion personalizada y exclusiva
@ El uso de herramientas tecnologicas
@ Los sefvicios inmobiliarios adaptables
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¢A través de qué medios le gustaria recibir informacion del servicio? 0

23 respuestas

@ Telefonicamente

@ Redes Sociales

® Email
Razones por las que no le atrae el servicio D
23 respuestas

@ Mo lo necesito

@ No me gustan las caracteristicas

@ Mo lo diferencio de otros servicios de
cometaje de propiedades
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iContrataria el servicio de corretaje, si por la compra o venta se cobrara
el 2,0% del precio de la compraventa, por cada parte del contrato?

@& si
® No

¢Contrataria el servicio si por la administracion del arriendo de la

propiedad, se cobra entre el 10% y el 15% de la renta mensual durante
los meses de vigencia del contrato?

23 respuestas

@S
® No
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Comentarios

......Cotizaria por la web primero las ofertas del mercado de corretajes

Cualquier comision se sumaria al.valor. del arriendo

El temor mas grande de un propietario a Ia hora de dar su propiedad, es que el arrendatario cumpla sus pagos,

por esta razén, que la resp bilidad judicial deberia riala d En este caso se justifica un
porcentaje de cobro mayor.

El corretaje de propiedades es un negocio saturado y donde se urge a los contratantes a cerrar lo antes posible sin
importar consideraciones de una o ambas solo para cobrar la comision

Te falto colocar en cada pregunta si uno le ve valor o no , yo personalmente no le veo valor , io encuentro caro y con
la info que hay en internet no se necesita un corredor

- .
Soluciones en Recursos Humanos Spa. Rm

OFICIO

A splicitad del Abogado Cristian Antonic Benitez Rodriguez, ratifico formalments que la
empresa Scluciones en Recursos Humanos Spd But 74.212.913-2, ha facilitedo las bases de
datos relativas al sector oriente de Sanbago, consistentes en 580 datos para efectos de la
aplicacidn de una exncuesta que sirve a la tesis de Ingenieria Comercial del sefior Benitez.

Arte.

Matizs de Barbieri P.

Director Soluciones en Recursos Humanas.

Samtiaga de Chils, Ddeiembre 2017

Sphiriones en Rermrsos Humanos SpA [fweamrched
San Amtomia # 220 Dficima 706, Santiago F: [(02]) 2696B0ES
Blanro Encadala #1623, oficina 1101, Valparaisao F- (02]) 2636B0E5
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Anexo 3 Informacién Contable Corredora de Propiedades Asset

EJERCICIO LOE ENERD A DICIEMERE DEL 2015

117

EUMEE SELDO: THVENTARIO TESULTAI0
CUENTRS LEEITOS CREDITOS DEUR ACREEICR ACTIVO FASTVO DERDIDES CARENCI2S

EANCO [E CHILE E01.716.506|  4ss.asE.ele]  eR.220.73 o  emaa0.73: 0 (! 0
CLIENTES .50l 3ss.zonsn 0 0 0 0 0 0
BAG0S PROVISIONALES 21.566.520 M0.E10[  21.226.110 of 2226110 0 0 0
TVA CREDITO FISCAL 5.233.232 5.233.282 0 i 0 o 0
0TROS ACTIVOS FIJ08 86.538 56.538 0 0 0 0 0 0
DEMUNERACIONES DOR DAG | 33.746.088|  33.746.088 0 0 0 0 0 0
HONCRARIOS BOR BAGAR 4.83.58¢ 4.884.364 0 0 0 0 0 0
DROVEEDORES 151.02L.978[  181.021.378 0 0 0 0 0 0
BROVISION 2EM 28350 3.087.287 0 3.088.707 0 3.088.707 0 0
IV DEEITO FISCAL §5.817.287)  55.917.297 0 0 0 0 0 0
THPUESTO TNICO TREBAT: £76.552 B4D.TEL 0 164.072 i 164.072 o 0
BETENCION PROFESIONALE 550.448 £36.543 0 £.104 0 £.104 0 0
IMPUESTOS ZOR ERGER 1.811.060 5.196. 686 0 3.285.646 0 3.285.646 0 0
TMDOSICIONES POR EAGER B.EEL.5T2[  10.E1E.463 0 B3E.E3L i BEE.651 o 0
DROV. IMPUESTO RENTE 15,021,338 30.763.384 G I ER -5 o 1m7an2m o 0
CRPITAL 500.000 1.000.000 0 100000 0 100.000 0 0
REVALORIZAC CAPITAL IR £2.248 60984 0 B.613 0 B.618 0 0
RESULTADOS ACIMULADOS |  106.130.7€0|  118.135.715 o 12.006.38 o 1z.o0es (! 0
C0STO [E VENTA 138.004.520 o  133.004.520 0 0 of i3monezz 0
REMUNERACIONES TRASAZA|  42.852.411 o 42882011 0 0 of ezeszen 0
HONCRARIOS PROFESIONAL 502,26 ol s.062.626 0 i of  soose 0
LEYES SOCTALES 1.864.723 o 1.864.728 0 0 of  1meez 0
GASTOS [E OFICTIA £21.323 0 421,323 0 0 0 421323 0
ASESORIA EXTERNA 2.957.558 o 2.887.55 0 0 of  zssrsss 0
TELEFONIA E INTERNET 246561 0 246561 0 0 0 216561 0
TELEFONOS TELEX CORREO 123.568 0 12366 0 0 0 123668 0
CORRECCION MONETARIA S 1.4898.42¢ o 1.4es.426 0 0 of  roessieze 0
THPIO RENTA 15.741.42 0| 15.74l.428 0 i of  1m7anez 0
BLT EROV DIVISION 30.505.580 o 30.305.550 0 0 of  an.sessm 0
COMISIONES ADMINISTRAC 289.311)  284.300.819 o  23e.012.507 0 0 0| 2se.01z.s0
CORRECCION MONETARIR S 255,61 253.818 41,200 0 i 0 £1.800 0
SUMRES 1.548.832.597| 1.5e2.592.537| 328.238.530|  329.239.330|  e9.44e.s02|  35.226.43|  235.732.028|  294.012.507
UTIL. [EL EJERCICIO s4.220.473  54.220.473

TOTALES lae.ss2san| 1sesssasm|  asaassm|  azs2sesan|  es.asesor|  ssiaseson  zstiowzmr|  asennzanm




EJERCICIO DE ENERD A DICIEMERE [EL 2016

EUMES SILDO0S TIVENTARIO BESULIAI0
FUENTRS LEEITOS CREDITOS DETDOR LCREEICR ACTTIO T2STVD TERDIIZS CENENCI2S

EANCO IE CHILE 68.220.751 o|  6s.220.782 o|  em.zz20.73 0 o o
CATR 56.271.73% o|  se.271.738 ol ee.2TLTEs 0 o o
DAGOS DROVISIONALES 16.701.282 o|  16.701.252 ol 16701232 0 0 0
BROVISION EBY 0 1.045.311 0 1.045.311 0 1.045.311 o o
TVA [EBITO FISCAL 0 2.758.467 0 2.758.467 0 2,788 487 0 0
IMEUESTO UNICO TRAEAZA 0 56.584 0 38584 0 28382 0 0
RETENCION PROFESIONALE 0 33.333 o 33.333 o 33.333 2 o
LEYES SOCIALES DOR PAG 0 1.078.362 0 1.078.562 0 1.078. 362 o o
CAPITRL 0 100000 0 100.000 0 100.000 0 0
REVALORIZAC CRPITAL PR 0 11.743 0 11.768 0 11768 0 0
RESULTADOS ACUMULADOS o  es.usEm2 o esusEm: 0|  em1gsm 0 0
COSTO IE VENTA £.388.023 0 £.358.023 0 0 0 €.358.023 o
DEMINERACIONES TRABATR |  50.032.213 of  sn.03.28 0 0 o|  =0.032.213 0
EONORARICS PROFESICNAL 531.333 0 531,333 0 0 0 £31.333 o
LEYES SOCIALES 2.247.35 0 2.247.358 0 0 0 2.247.388 o
GASTOS IE QFICINA 1.752.040 0 1.752.040 0 0 0 1.752.080 0
LSESORTA EXTERNA BE€. 260 o 585.260 0 o 0 £86.840 o
MANTENC. EQUIP. ¥ EDIF 354667 0 354. 667 0 0 0 554.667 0
GASIOS GENERALES 3.733.546 0 3.733.546 0 0 0 3.733.58€ 0
LEGALES ¥ HOTRRIALES 3.315.330 0 3.333.330 0 0 0 3.333.330 0
SEGUROS 5.584 0 5.584 0 0 0 558 o
1UZ GAS AGUR RSEO 50.08 0 50.056 0 0 0 50056 o
TELZFONOS TELEX CORREQ 412,642 0 412,642 0 0 0 112,622 0
SERVICIOS COMPUTACIONA 1.650.554 g 1.630.254 0 o 0 1.850.85¢ o
BUBLICIDAD 120.000 0 120.000 0 0 0 120.000 o
CORRECCION MONETARIR 1.523.688 0 1.523.638 0 0 0 1.%23.628 0
COMISIONES ADMINISTRAC LEET.ETA[  173.723.854 o 172.036.180 0 0 a|  172.0%6.280
INGRESOS BOR ESTACIONA 0 50.805 0 20805 0 0 o £0.508
EUMAS 247.037.087|  247.037.087|  245.3¢3.333|  245.343.388|  171.133.788|  73.232.388|  74.1ss.e00  172.116.%88
UTIL. IEL EJERCICIO §7.361.388)  57.%61.3:%

TOTALES 247.037.087|  247.037.087|  245.383.333)  245.343.388|  171.133.788|  171.133.783|  172.116.388|  172.116.38%

Anexo 4 Imagenes de Privus en Buscadores y Redes Sociales

Google

privus propiedades

Privus — Propiedades — Web Site — Ventas, Arriendos y Administracion ...

usonine comy' »
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cayo

Privus Propiedades | Linkedin

nitps:ficl inkedin

ks
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Chile

Sitio web

Ver extenor

Privus Propiedades -

Inizaciones

Direccidn: Caros Antunez 2025 - oficina




Linked in Iniciar sesion Unete ahora

FQ Compartir

Your dream
job is closer
than you
thin

-

Mantente al dia de lo que pasa en Privus Propiedades

Consulta mis indormanton sabre Privas Propiedades, snosctia y sobats smpleos que == ajustan 2 fu perfil y har
contactos para avanzar profesiooalmente. . .
Linked in

Unete a Linkedin Iniciar sesién

Sewjobs

Sobre nosotros

con ¢l prog 0 0 DN LN S6MNC0

n de bienas innusdles que na

o POr A8 PErsonas que SolCitan fuestra asistenci

vl Me gusta A Seguir @ Mas informacion -

Q Busca ca ) 1
Publicaciones de visitantes >
3l primero en agregar una publicacion
Crear publicacion
Espafiol  English (US) ' Portugués {(Brasil) +

Francais (France) - Deutsch

Privacidad ondiciones - Publicidad

» anuncios [ Cookies - Mas -

oY Me gusta () Comentar 2> Compartir Facebook ® 2018
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Anexo 5 Imagen con Portales Web Inmobiliarios Promocionales
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Anexo 6 Imagenes del Edificio e Instalaciones de Privus
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Anexo 7 Imagenes de la Oficina de Privus
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Anexo 9 Imagenes de los Equipos Audio-visuales de Privus

Privus
¥ I"

® |

Anexo 10 Detalle de los Costos Fijos

Costos Fijos Mensual Anual
Agua Potable $ 30.000 | $ 360.000
Energia Eléctrica $ 80.000 | $ 960.000
Capacitacion $ 250.000 | $ 3.000.000
Telefonia e Internet $ 200.000 | $ 2.400.000
Sequridad e Higiene Laboral $ 100.000 | $ 1.200.000
Insumos de Oficina $ 200.000 | $ 2.400.000
Mantenimiento equipos y software $ 200.000 | $ 2.400.000
Patente Comercial $ 200.000
Gastos Comunes Oficina $ 250.000 | $ 3.000.000
Insumos Cafeteria $ 200.000 | $ 2.400.000
Marketing Operativo $ 400.000 | $ 4.800.000
Combustible $ 200.000 | $ 2.400.000
Arriendo Oficina $ 1.000.000 | $ 12.000.000
Servicio de Aseo $ 300.000 | $ 3.600.000
Actividades de Bienestar $ 170.000 | $ 2.040.000
Asesoria Contable $ 200.000 | $ 2.400.000
Gastos Varios $ 300.000 | $ 3.600.000
Totales $ 4.080.000 | $ 49.160.000
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Anexo 11 Detalle de la Inversion Inicial

Inversién Equipamiento Valor Unidad Cantidad Precio
Camara Realidad Virtual $ 3.000.000 1 $ 3.000.000
Camara Profesional $ 700.000 2 $ 1.400.000
Equipos Computacionales $ 500.000 6 $ 3.000.000
Impresora Multifuncional $ 250.000 2 $ 500.000
Tabletas Electronicas $ 350.000 2 $ 700.000
Dispositivos Audiovisuales $ 200.000 2 $ 400.000
Drone Profesional con Camara $ 1.200.000 1 $ 1.200.000
Maquina de Café $ 700.000 1 $ 700.000
LED Ultra HD Smart 3 500.000 2 $ 1.000.000
Equipos de Seguridad y GPS $ 500.000 1 $ 500.000
TOTAL $ 12.400.000
Inversion Vehiculos Precio
Vehiculo Hatchback $6.890.000
Vehiculo de Pasajeros $9.690.000
TOTAL $16.580.000
Inversion Implementacion Precio
Constitucion Empresa $300.000
Tramites Municipales y de Impuestos Internos $300.000
Instalacion, Reclutamiento e Induccion $1.500.000
Marketing Operativo Inicial $1.500.000
Registro de Marca en INAP $300.000
Creacion Imagen Corporativa y Pagina Web $ 600.000
Hosting, Dominio y Correos Corporativos $200.000
TOTAL $4.700.000
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Anexo 12 Préstamo para Capital de Trabajo Banco Estado

CREDITOS MN : RESUMEN (Modo Simulacién) MICROEMPRESA
ANTECEDENTES DEL CLIENTE
Rut 14,109.526.0 Nombre BENITEZ RODRIGUEZ CRISTIAN ANTONI
Ejecutivo Operacion [6305] TORRES AGUILERA XIMENA JULIA
Oficina Contable [253) GUILPUE
Oficina Operativa [253) QUILPUE 4
ANTECEDENTES DEL CREDITO
Tipo Credito [13EP| CREDITO NO REAJ MICROEMPRESA FOGAIN Focha M
Monto Crédito en § 541,150 214 Monto Crédito MO BT I60 210
Impto. DL3475 0,8000 $ 320,202 Primer Vancimiento )h-Jut
Sequros Tomados § 580,012 Tipo Tasa FNA
Gastos Notario $ 1,000
Cancelacion Créditos $0 Base Ulilizada 10 ding
Monto Liquido § 40,000,000 Valor Tasa 0,81
N Cuotas 10 Plazo Real 7
% do Garantin 60,00
Cargo Autonizado n; Monto Cuota §1,220,254
CAE  148%  CostoTotsl Crédito § 47.706.226
Requisitos generales
Edad maxima 74 afos + 364 dias, a la fecha de pago de la ultima cuota del crédito a sollcitar,

Antecedentes comerclales favorables  Sin Cartera Vencida, Castigada o Morosa,
Ser Microempresario, ya sea persona natural o juridica, que desarrolle una actividad en forma independiente.
Funcionamlento minimo de un ano(Formal o Informal)
Antecedentes Requeridos
Porsona Natural que desarrolle una actividad en forma independiente
Cédula de identidad
Persona Juridica
Fotocopla Cédula Identidad representante, socios y conyuges
Nota; Los valores proporcionados son referenciales y estdn sujetos a confirmacion.
Evaluacion sujeta a aprobacién por el Banco.
El valor de la cuota Incluye impuestos,notario y seguros,

Para obtener un Credito de Consumo o Comerclal no es necesario tomar seguros ni contratar servicios,
Ral
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Anexo 13 Andlisis de Sensibilidad Financiera Adicional y Cotizaciones

Escenario Pesimista: Se reduce el nUmero de corretajes de compraventas

ITEM n° Afio 1 n° Afio 2 n° Afio 3 n° Afo 4 n° Afo 5
Corretaje Compraventas 5 |$ 42.426.806 8 $ 67.882.890 9 $ 76.368.251 9 $ 76.368.251 9 $ 76.368.251
Corretaje Arrendamientos | 50 | $ 42.426.806 | 72 |$ 61.094.601| 84 |$ 71.277.034| 96 |$ 81.459.468| 108 |$ 91.641.901
Administraciones Propiedad [150| $ 12.728.042 | 300 |$ 25.456.084 | 420 |$ 35.638.517 | 600 |$ 50.912.167 | 780 | $ 66.185.817
Asesorias Inmobiliarias 150| $ 12.186.423 | 240 |$ 19.498.277 | 300 |$ 24.372.846| 360 |$ 29.247.415| 420 |$ 34.121.984
Total Ingresos $ 109.768.077 $ 173.931.851 $ 207.656.648 $ 237.987.301 $ 268.317.954
| Promedio Mensual $ 9.147.340 $  14.494.321 $ 17.304.721 $ 19.832.275 $ 22.359.829 |
ITEM Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos $ 109.768.077 | $ 173.931.851 | $ 207.656.648 | $ 237.987.301 | $ 268.317.954
Costos Variables (-) $ 21.213.403 |$ 31.904.958 | $ 36.656.760 | $ 39.711.490 | $ 42.766.220
Costos Fijos (-) $ 49.160.000 | $ 50.634.800 | $ 52.153.844 |$ 53.718.459 | $ 55.330.013
Remuneraciones (-) $ 70.800.000 | $ 72.924.000 | $ 75.111.720 |$ 77.365.072 | $ 79.686.024
Depreciacion (-) $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (=) -$ 35.840.564 | $ 14.032.854 |$ 39.299.085 |$ 62.757.041 | $ 86.100.458
Impuesto () -$  3.788.871 |-$ 10.610.753 |-$  16.944.401 -3  23.247.124
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS (=) -$ 35.840.564 | $ 10.243.984 |$ 28.688.332 | $ 45.812.640 | $ 62.853.334
Depreciacion (+) $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238
Inversion (-) -$ 33.680.000
Capital de Trabajo (-) -$ 39.438.904
Recupercion Capital de Trabajo (+) $ 39.438.904
Valor de Salvamento (+) $ 6.803.810
FLUJO DE CAJA (=) -$ 73.118.904|-$ 31.405.326 | $ 14.679.222 |$ 33.123.570 | $ 50.247.878 |$ 113.531.286
TASA 20,00%
VAN -$ 69.500
TIR 19,98%

Escenario Optimista: Se incrementa el nimero de corretajes de compraventas

ITEM n° Afo 1 n° Afio 2 n° Afio 3 n° Afio 4 n° Afio 5
Corretaje Compraventas 10 |$ 84.853.612 | 15 |[$ 127.280.418 | 16 |$ 135.765.779 | 17 |$ 144.251.140 | 18 |$ 152.736.502
Corretaje Arrendamientos | 50 | $ 42.426.806 | 72 |$ 61.094.601| 84 |$ 71.277.034| 96 |$ 81.459.468 | 108 |$ 91.641.901
Administraciones Propiedad [150| $ 12.728.042 | 300 |$ 25.456.084 | 420 |$ 35.638.517 | 600 |$ 50.912.167 | 780 | $ 66.185.817
Asesorias Inmobiliarias 150|$ 12.186.423 | 240 |$ 19.498.277 | 300 |$ 24.372.846| 360 |$ 29.247.415| 420 |$ 34.121.984
Total Ingresos $ 152.194.883 $ 233.329.379 $ 267.054.176 $ 305.870.190 $ 344.686.204
Promedio Mensual $ 12.682.907 $ 19.444.115 $ 22.254.515 $ 25.489.183 $ 28.723.850
ITEM Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos $ 152.194.883 | $ 233.329.379 | $ 267.054.176 | $ 305.870.190 | $ 344.686.204
Costos Variables (-) $  29.698.764 | $ 43.784.464 |$ 48.536.266 | $ 53.288.068 | $  58.039.871
Costos Fijos (-) $ 49.160.000 | $ 50.634.800 | $ 52.153.844 |$ 53.718.459 | $ 55.330.013
Remuneraciones (-) $ 70.800.000 | $ 72.924.000 | $ 75.111.720 |$ 77.365.072 | $ 79.686.024
Depreciacion (-) $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (=) -$ 1.899.119 |$ 61.550.877 |$ 86.817.108 | $ 117.063.353 | $ 147.195.059
Impuesto (-) -$  16.618.737 |-$  23.440.619 |-$ 31.607.105 |-$ 39.742.666
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS =) -$ 1.899.119 |$ 44.932.140 | $ 63.376.489 | $ 85.456.248 | $ 107.452.393
Depreciacion (+) $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238 | $ 4.435.238
Inversién (-) -$ 33.680.000
Capital de Trabajo (-) -$ 39.438.904
Recupercion Capital de Trabajo (+) $  39.438.904
Valor de Salvamento (+) $ 6.803.810
FLUJO DE CAJA (=) -$73.118.904| $ 2536.119 | $ 49.367.378 [ $ 67.811.727 | $ 89.891.486 | $ 158.130.345
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TASA 20,00%
VAN $109.419.813
TIR 55,33%

Cotizaciones:

= |Centro de
_.ﬁg_,.c_?f Capacitacion

Mena

Conozca nuestros cursos 2018

Centro de Capacitacion

Nuestros Cursos
(Consulte por descuentos exclusivos) Catendario
Nombre Curso

Fecha Inicio Fecha Término Horarlo

Valor
Estudio de Titulos 14 agosto 06 septiembre 18:30-21:45 $230.000
Tasacion de Bienes Raices 22 octubre 21 noviembre 10:00-13:15 $260.000
Corretaje de Prop, Diurno 28 de agosto

22 de octubre 10:00-13:15

$280.000
Corretaje de Prop. Vespt.

03 de septiembre

29 de octubre 18:30-21:45 $280.00¢

)

=

SUZUKI]

=

SUZUKI

GA AC 1.4 GLS

Y oias Qkm.)

19.6%

dcto

$ 6.800.000 $ 6.490.000 $ 5.990.000

COMPARA €=, COTIZA AHORA [

agen referencial

$ 9.690.000 $ 8.190.000 $ 7.790.000

COMPARA Q=) COTIZA AHORA
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‘i $619090 |  $399.990
Normal | Internet
Ahorra $220.000

Simulador de Cuotas
me Cuota Sugerida: 36 cuotas de $18 269
K‘ CAE 35.64% | Costo Crédito. $680.852
Simula otra cuota [+]
Otros medios de pago

web oy @ s E s 2, e

Elige Cantidad 4

Producto Agotado

L

Canon

Kit Canon Eos Rebel T6i
: N Video Creator Con 18-
Csamisk | RN ... L/ 55mm Lente +...

g * : * Ak 4opiniones

$772.990

vse 80 3

A
1 Comprar
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» Camara Nikon D5600 kit 18-55mm

Precio normal : $ 699.900

Precios incluyen VA

. § Comprar
Nikon [333 VR

Gear 360° 2017

$ 149.990 (Oferta)
$199.990

EF s s

Desnache a domicilio

(v g
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VR SHINECON

- »
SHINECON )

Gafas Realidad Virtual +
Audifonos + Joystick
Inmersion 120°

w ok & 1opnion

$ 34.990 svor

S9EBR R

$2317.574
catage cor

© Insta360

Descripcion del vendedor
CAMARA PANONO 360 * PRO SET

Cimara Panonol 360 © Pro Set

$2 500 000
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Brother® Multifuncional Laser Color
Ethernet/Duplex/ADF DCP-9020CDN

Disponibitidad  Unidades | Precio Efectivo

LA LA AR AR AR R R R R R
Internet 0 $ 269.990
Calama (Mall Plaza) i
éntqfagasta 8 Precio Normal
opiapo
1§ 284.190
Vina del Mar 2
Santiago (') Otres Medios de Pago
Ahumada 0 .
» Agustinas 0 Cantidad: 1 v
» Las Condes
» Los Leones
» Manuel Montt ! Agregar al (3
» Mall Arauco Maipu 0

Mall Costanera Center
» Mall Plaza Alameda Cotizacion
» Mall Plaza Norte
» Mall Plaza Qeste
Mall Florida Center
» Mall Plaza Vespucio

Disanta Alta

o Drone DJI Phantom 4 Advanced
$1.049.000

DJI Phantom 4 Advanced viene con el nuevo sensor de 1 pulgada y 20MP, tiempo

de vuelo 30 min, sistema anticolision frontal, funciones inteligentes y muche mas

I Ir.? '.1 ﬁ Tecnologia para imagen aérea

Codigo del producto: RS_P4Adv
Disponibikidad: Sin stock

Costo de envio: Calculo segin dastino

! i W’Uaﬂw&*v @
— 0/ zEm s 2 m
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hFRTAR

)

LENOVO
Tablet Yoga Tab 3 Pro Negro

$ 364.990 (Oferta) Dol
$369.9%0

10cuotas de £ 42.570 CAE 346367

Crear comentario
Garantia Extendida @
Snpeoteccdn adicional v
Brmings v condiciones

1 AGREGAR A LA BOLSA

HP PAVILION x360 CONVERTIBLE 15-
CROO2LA /INTEL® CORE™ IS5 /8CB RAM /
1TB /15.6" TOUCH

1S Calfcacones

Notebhook Intel® Core™ &5 BCHE Ram 1TH DSCo Do 15 6° Toucn

Internet $499.990
Joten Taneta foley aowl 7 Calcular cuntas v
Acumulas 5000 RipleyPuntos

N -

Despacho s Domiciiio
Disponinee

|
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KITCHENAID dgodels
Maquina de Espresso ProLine Roja
$699.990 () Sl amaon

2 - B B 65

{3 10cuckas de § 81442 CAE 35368

Crear comentario

Anexo 14 Gréfica Estrategias

Amenazas

Fortalesas Oportunidades
y ; Y

MATRIZ

FODA

Gréfica de creacioén propia
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