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1 RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto contempla el desarrollo de un Centro Comercial Vecinal
denominado “Strip Center Chamisero”, en la comuna de Colina especificamente en el
sector Chamisero en la regién Metropolitana, el cual considera una superficie de
781,59 metros cuadrados construido sobre una superficie de 1.500 metros cuadrados
de terreno. Ubicado en la Avenida Chamisero 13316, la superficie construida posee
dos plantas con un total de 14 tiendas, 6 en el primer piso y 8 en el segundo, con una

distribucién total por cada piso de 383,94 m? y 397,65 m? respectivamente.

El Centro Comercial posee con gran conectividad y esta orientado a satisfacer
las necesidades de bienes y servicio de sus consumidores, a través de un producto

diferenciador y de alta calidad.

El costo total de la construccion el cual considera la totalidad del inmueble
asciende a la cantidad de 21.656 UF y el terreno con un costo de 5.250 UF y los otros
costos que considera el proyecto como derechos y permisos de construccion asciende
a 3.490 UF. La sociedad formada por 5 socios aportara recursos propios por la suma
de 6.079 UF y recursos financiados por 19.453 UF.

Se cuenta con cartas de intencién de arriendo por parte de BancoEstado,
Farmacias Cruz Verde, Adidas, Notaria Enriquez, La Fete Chocolateria y Café Juan

Valdez, entre otros, lo que asegura ingresos promedios de 5.244 UF anuales.

La evaluacién final del proyecto arrojé una TIR de 14,58% sin financiamiento y
una TIR de 29,41% con financiamiento, y un valor Actual Neto de 14.951 UF y 21.886
UF, respectivamente.

Segun el Estudio de Mercado realizado se considera un horizonte de

recuperacion de la inversién de Quince afos.



2 INTRODUCCION

El negocio inmobiliario de los centros comerciales tiene como objetivo la
compra/venta de bienes y servicios o la renta de bienes inmobiliarios los cuales
ofrecen a los consumidores una amplia gama de productos y servicios, a través de
tiendas de conveniencia agrupadas en un mismo lugar, ademas disponen de espacios

comunes y un numero apropiado de estacionamientos.

En los ultimos afos este modelo de negocios se ha masificado a nivel
nacional, principalmente fomentado por el crecimiento que ha alcanzado la industria
del retail, la expansion urbana hacia comunas periféricas y el cambio de habito de los
consumidores, quienes requieren que existan alternativas mas cercana a sus lugares
de residencia, donde puedan realizar sus compras y tramites en forma rapida y
oportuna, sin que signifique tener que recorrer grandes distancias para satisfacer sus
necesidades.

Para los desarrolladores de este tipo de proyectos inmobiliarios, el atractivo
radica en dar respuesta a estas necesidades del mercado, a través de una inversion
controlada y apalancada en su mayoria con crédito, cuyos costos operacionales,
equipamiento y mantencion son reducidos y que garantizan rentabilidad a través de

cierto numero de locales arrendados.

El Modelo Econémico con el cual opera Strip Center Chamisero corresponde
al de rentas inmobiliarias, negocio que funciona con través de la venta, adquisicion o
arriendo de un bien inmueble que se puede clasificar en: habitacional, comercial o
industrial. Segun la cadena de valor de la industria es posible identificar dos etapas: el
desarrollo inmobiliario y la renta inmobiliaria. El primero comienza con la busqueda de
una oportunidad de negocio, la cual termina con la construccion o adquisicién del
inmueble. Esta etapa requiere una fuerte inversién y gastos. Una vez recepcionado el

inmueble este puede ser vendido o arrendado.

La renta inmobiliaria es la etapa en la cual se obtienen los ingresos asociados
a la explotacion del bien raiz, estas rentas principalmente corresponden a los ingresos

acordados en los respectivos contratos de arrendamiento.



De acuerdo a lo sefalado, la presente tesis considera la evaluacion de un
proyecto inmobiliario para la construccion y explotacion de un Strip Center, ubicado en
el sector de Chamisero en la comuna de Colina, Region Metropolitana, proyecto que
es su explotacion considera el arrendamiento de las dependencias del centro

comercial para el desarrollo comercial de tiendas de conveniencia.

El presente proyecto propone el arriendo por metro cuadrado de sus
dependencias ordenadas en locales comerciales y oficinas, ubicadas en un edificio de
dos pisos de 781,6 metros cuadrados construidos, bajo el modelo de Strip Center, el
que sera emplazado en un pafio de 390 metros cuadrados en una ubicacion
estratégica del sector de Chamisero en la comuna de Colina, la estrategia contempla
el arriendo a tiendas de prestigio a nivel nacional que desarrollan su actividad en el
rubro de productos y servicios. Para ello, se ha considerado la concurrencia en el
primer piso de dos tiendas anclas, la primera una oficina de BancoEstado y una
farmacia Cruz Verde, de acuerdo a un sondeo que permitié recoger las inquietudes de
los consumidores del sector, esto permitira establecer un flujo constante de
consumidores a las demas tiendas y oficinas, potenciando la demanda comercial y de

servicios del negocio.

La zona de emplazamiento del centro comercial posee una ubicacién
privilegiada, de alto trafico vehicular y peatonal, cerca de zonas residenciales, en un
punto estratégico que hoy carece de una oferta comercial y de servicios, ademas la
construccion contempla una arquitectura moderna y con altos estandares de calidad y
con una oferta de servicios valorados por la comunidad, factores que contribuyen a

ofrecer un servicio diferenciador y una propuesta altamente atractiva.

Para la evaluacion del proyecto se realiz6 un andlisis de la Industria
Inmobiliaria, enfocada en el subsector de los Strip Center, se evaluaron las principales
variables del Macroentorno y Microentorno de la Industria, los principales actores, los
factores criticos de éxito, la identificacion de las fuentes de ventajas competitivas, la
evolucion del mercado, proyecciones futuras, comportamiento de los consumidores y

principales factores que determinan la rentabilidad del negocio.



Posteriormente, el estudio se enfocé en el desarrollo del Strip center
Chamisero, considerando para ello el Plan Estratégico, Comercial, Operativo, RR.HH,

Control de Gestidon y Contingencia.

Para finalizar se realizard la evaluacién econdmica del proyecto para
determinar la viabilidad de llevar a cabo el negocio inmobiliario determinando la

rentabilidad de los inversionistas.



3 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1 Definicion e identificacion de la Industria.

La industria inmobiliaria se refiere a toda actividad relacionada con la compra,
venta o renta de bienes inmobiliarios o bienes raices. Los bienes inmobiliarios pueden
ser casas ya construidas o en vias de construccién, terrenos, edificios, hoteles,
departamentos, etc., es decir, los activos fijos que no se pueden convertir en efectivo,

ademas generan plusvalia a través del paso del tiempo.

Existen también otros tipos de Negocios inmobiliarios como los centros de
almacenaje (bodega), parques Industriales, cementerios y centros comerciales los

cuales congregan: Tiendas de Departamento, Malls, Power Center y Strip Center

El modelo de negocios de los centros comerciales consiste en el
arrendamiento de locales comerciales, tiendas u oficinas a terceros, cuyos ingresos
son percibidos a través de una administracion central, la cual también se encarga del
cobro de los gastos de mantenciéon y del fondo de promocion utilizado en la publicidad

el centro comercial.

SERVICIOS DE PUBLICIDAD ADMINISTRACION DE
Y MARKETING ACTIVOS INMOBILIARIOS

llustracién 3.1 Modelo de Negocio Inmobiliario, Fuente elaboracion propia



Hoy en dia el negocio inmobiliario es transversal a otras actividades
econdmicas y modelos de negocios, ya que esta se convierte en un pilar estratégico
para el desarrollo de actividades del sector retail y permite separar el negocio

inmobiliario del comercial.

En los ultimos anos en Chile ha comenzado a desarrollarse un nuevo concepto
comercial inmobiliario. Los Strip Center o Centros Comerciales Vecinales de formato
pequeno o de menor escala. Los cuales generalmente estan ubicados en esquinas de
gran flujo vehicular y de gran visibilidad, deben contar con una superficie sobre 550
metros cuadrados, con un numero suficiente de estacionamientos y poseer una
agrupacion de mas de 3 tiendas que dan a la calle la cual considera al menos una de

ella como la principal la cual se le denomina “Tienda Ancla”.

Concretamente, el negocio de los Strip Center ha enfocado su desarrollo en
aquellos lugares en los cuales el tiempo del consumidor resulta escaso. Por lo cual
busca ofrecer un servicio de paso o de conveniencia a los clientes, a través de una
oferta de consumo rapido, por medio de un grupo de tiendas de variado rubro como

son: farmacias, minimarkets, cafeterias y locales de comida rapida.
Los Strip Centers se clasifican en cuatro diferentes categoria:

a) Stand Alone: Formato comercial, en donde se ubican tiendas comerciales

de forma individual, en una calle o sector determinado.

b) Mini Strip: Centros de Conveniencia o Mini Centros Comerciales:
Agrupacion en una estructura fisica y terreno delimitado de pocas tiendas
comerciales. Generalmente se ubican en esquinas que poseen alto flujo

vehicular y cuya superficie no supera los 400 m?.

c) Strip Center o Centros Comerciales Vecinales: Centros comerciales de
mayor proporcién, pero de similar estructura de los Centros de

Conveniencia o Mini Strip. Poseen una superficie de 400 m? o mas.

d) Full Strip Center o Centros Comerciales Comunitarios: Agrupaciéon de
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maximo 4 tiendas comerciales de gran magnitud en un terreno delimitado y
estratégico, el cual posee alto flujo vehicular. Poseen una superficie de 3001

m? hacia arriba.

De estas categorias, los formatos de mayor desarrollo en la actualidad

corresponden a los Strip Center o Centros Comerciales Vecinales.

3.2 Caracteristicas de la Industria.

Los Strip Centers de formato pequefio, se encuentran emplazados en barrios
donde hay suficiente demanda y necesidad de servicio. Destinados principalmente
para que los clientes realicen compras pequenas y rapidas, manteniendo en cierta
medida el antiguo concepto del almacén de barrio que permitia contar con lo que se
necesitaba a primera mano, por ende cobra importante relevancia factores
demograficos, ingresos per capita, ubicacion, expansién y crecimiento del sector, valor
del terreno, la competencia del entorno a la hora de iniciar este tipo de proyectos

inmobiliarios.

Existen cuatro factores determinantes a la hora de determinar el porqué del

auge que ha experimentado este sector en nuestro pais:

a) Necesidad de la poblacién de realizar compras no programadas en forma

rapida y segura y por sobre todo cercana al lugar donde se encuentra.
b) Necesidades de la poblacion de contar con diferentes servicios.
c) Constante crecimiento de la industria del retail.
d) Sector atractivo para invertir.

Los Strip Centers se encuentran ubicados en lugares estratégicos de ciertas
comunas o ciudades, generalmente en esquinas de alto flujo o en vias de retorno a los
sectores habitacionales. Poseen amplios espacios con tiendas comerciales que dan a

la calle, en avenidas de alto trafico con un parque de estacionamientos razonable.
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Un Strip Center considera no mas de 20 locales, en una estructura moderna y
sencilla (bajo un concepto principalmente minimalista), para con ello disminuir costos
de mantencion, su formato de edificacion es de uno y dos pisos dependiendo del
tamano del terreno del emplazamiento, ubicados principalmente en esquinas de alto
flujo vehicular, en linea recta o bien en forma de “L”, “U” o en un angulo de 150°, de

3 esta forma se distribuye mejor el espacio. Ademas se caracterizan por poseer faciles

accesos vehiculares de entrada y salida, y amplia disponibilidad de estacionamientos.
El formato, por lo general, requiere de las siguientes caracteristicas:
. Edificacion aislada de uso comercial exclusivo
. Tres o mas locales
; . Superficie arrendable entre 400 m?y 6000 m?
. Propiedad total de los locales en un operador
. Ratio minimo de estacionamientos: 1/50 m? de superficie comercializable

En estos centros comerciales como se menciond anteriormente existen tiendas
ancla, indistintamente, un Supermercado o Minimarkets pequefio o una farmacia,
ademas de diversos negocios que complementan a estos, como por ejemplo: locales
de comida rapida, pastelerias, cafeterias, gimnasios, salones de belleza, lavanderias,

centros de pago de cuentas y sucursales bancarias entre muchos otros.

Los locales del primer piso poseen un valor superior por metro cuadrado que
los del segundo piso. En efecto, comercialmente hay dos tipos de locales dentro de los
Strip Center. las denominadas tiendas por impulso, como son, supermercados,
almacenes de abarrotes y farmacias, las que se encuentran estratégicamente en la
primera planta y que generalmente son mas costosas, y las tiendas por destino, las

que por su naturaleza reciben publico en forma permanente, como gimnasios o

peluquerias y que en algunos casos pagan hasta la mitad del valor de los otros

locales.
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Esta amplia gama de productos y servicios ofrecidos por los Strip Centers
debe considerar un exhaustivo estudio de mercado del lugar, con la finalidad de captar
de mejor manera las necesidades de las personas que componen el entorno y que se

transformaran en potenciales clientes.

Es importante mencionar que el costoso precio del suelo en la Regién

Metropolitana, es un factor determinante a la hora de desarrollar este tipo de

proyectos, dado que podria condicionar el éxito del retorno de la inversion del

proyecto.

3.3 Participacion de Mercado

La mayor parte de los Strip Center se encuentran en la Regiéon Metropolitana,
el stock total del mercado se compone de 163 proyectos que suman un total de
331.599 m? (tiles.

N° de Strip Superficie Util

. Center Comercial Fardopstion
Oriente 64 102.039 30,77%
Sur Oriente 27 65.090 19,63%
Norte 27 66.521 20,06%
Poniente 17 45761 13,80%
Centro 21 40818 12.31%
Sur 7 11.370 3,43%
e R R T - R T ) R T

Tabla 3.1 Distribucién de Strip Center en la Region Metropolitana 1S 2018. Fuente: GPS

Se mantiene como lider del mercado la zona oriente con una participacion del
30,77% en un total de 102.039 m? que se distribuyen en 64 proyectos, le sigue las
Zonas Norte y Sur Oriente con una participacion de 20% y 19% respectivamente, y la

Zona Poniente con un 14% del total arrendable.

Con respecto a la participacion de mercado por comuna, Maipu aparece como
lider con un 11,59% y Colina con un 7,43 lugar donde se emplazara el proyecto

inmobiliario.



= Maipu
Pefialolen
= Huechuraba
= Vitacura

» Colina

= Otras Comunas

Grafico 3.1 Participacion de Mercado por comuna Regién Metropolitana 1S 2018. Fuente: GPS

3.4 Participantes y Lideres de la Industria.

Inicialmente los Strip Center nacen como una alternativa comercial
desarrollada por Pequefias Empresas, pero en los dultimos afios comenzaron
incursionar grupos econémicos los cuales no pueden competir en el formato de centro
comercial de gran tamafo dado que Cencosud y Plaza tienen una posicién dominante
del mercado.

Dentro de los participantes del mercado destacan: Inmobiliaria Valle Oriente,
Patio, Vivo Corpgroup, Inversiones San Jorge, Inmobiliaria Trancura, BTG Pactual,

Inmobiliaria Larrain, Arauco Express, Celfin Capital, Ma Center entre otros.

Segun fuentes de GPS Global Property Solutions al primer semestre del 2018
el lider en participacion de mercado es el Grupo Patio con un 15% con 17 proyectos
que suman un total de 50.473 m? arrendados, le sigue el operador Vivo Corpgroup con
un 13% con 21 Strip Center equivalentes a 43.240 m? y en tercera ubicacién BTG
Pactual con un 10% de participacién con 12 centros distribuidos en 32.021 m?.
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= Patio = Vivo Corpgroup
= BTG Pactual Mas Center
= Arauco Express & Otros Operadores

Grafico 3.2 Principales operadores de Strip Center. Fuente GPS.

3.5 Precio

Los precios de oferta se mantienen estables cerrando el semestre en un precio
promedio ponderado de 0,59UF/m? en los locales del primer piso y un 0,53 UF/m? en
otros pisos, un 5% bajo lo registrado el periodo anterior.

A continuacion el cuadro muestra el precio promedio ponderado por corredor:

e 1¢r Piso UF/m? Otros Pisos UF/m?
Oriente 0,72 0,59
Sur Oriente 0,56 0,45
Norte 0,50 0,65
Poniente 0,52 0,36
Centro 051 0,40
Sur 0,46 :

Tabla 3.2 Precio por Arriendo de Locales Comerciales. Fuente GPS
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La mayor variacion se presenta en el corredor Sur, el cual sube sus valores de
oferta en un 32%, de 0,35 Uf/m? a 0,46 Uf/m2. Siguiendo esta tendencia al alza ero un
poco alejado el corredor Poniente, que aumenta su precio promedio ponderado a 0,52
Uf/m?, un 10% sobre lo registrado en el periodo anterior. Por otra parte, el corredor
Norte presenta una baja en sus valores de oferta, con un 12% bajo lo registrado el
semestre anterior y con un precio promedio ponderado de 0,50 Uf/m? en locales en 1°
piso. Seguido por el corredor Oriente, con un precio promedio ponderado de 0,72

Uf/m?, un 12% bajo lo registrado el periodo anterior.

3.6 Vacancia

Segun estudio de GPS se registra una disminuciéon de un 20% en la tasa de
vacancia respecto al semestre anterior, lo que equivale a una tasa de 5,20%
correspondiente a 17.246 m? disponibles para arriendo. Este indicador no se registraba
bajo el 6% desde el segundo periodo del afio 2015 y se puede inferir que esta baja es

consecuencia de los escasos ingresos de nuevos proyectos durante el periodo en
estudio.

La mayor variacién se registra en el corredor Sur, cuya tasa disminuye en un
59% en relacion al semestre anterior, cerrando el periodo con una tasa del 3,37%, lo
que corresponde a 383 m? distribuidos en 7 proyectos. Le sigue el corredor Poniente,
que registra una tasa de vacancia de 2,26%, un 49% bajo lo registrado el periodo
anterior. El corredor Norte también presenta una disminucién en su tasa de vacancia,
registrando una variacién de un 45% respecto al semestre anterior, lo que se traduce
en una tasa 3,17%, equivalente a 2.108 m? disponibles para arriendo. La zona Oriente
presenta una leve baja, registrando una variacion del 7% en relacién al semestre
anterior. El corredor cierra el periodo en estudio con una tasa de vacancia de unos
7,32% equivalentes a 7.470 m? distribuidos en 63 proyectos. Por otra parte la zona
Centro se mantiene estable con una alza de 1% respecto al periodo anterior,

equivalente a una tasa de 8,64% correspondientes a 3.528 m? disponibles.
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Zona N.cd‘ s"ﬂpi Otil Vacancia % Vacancia
Oriente 64 102.039 7.470 7.32%
Sur Oriente 27 65.090 2.678 4,11%
Norte 27 65.521 2.108 3,17%
Poniente 17 45.761 1.033 2,26%
Centro 21 40818 3.573 8,75%
Sur 7 11.370 383 3,37%

Tabla 3.3 Vacancia por Corredor Fuente GPS

3.7 Cifras de produccidén anual de la industria en la region.

Se estima el ingreso de un total de 10 proyectos para fines de 2018,
equivalentes a 9.387 m? utiles para arriendo, y 10 proyectos para el transcurso de
2019, los cuales suman aproximadamente 16.650 m2. Los ingresos esperados para
este ano se encuentra en primer lugar al corredor Norte, con una participacién del 36%
equivalente a 3 proyectos concentrados en la comuna de Colina. Le sigue en
participacion el corredor Oriente, con un 16% del total esperado en la comuna de Lo
Barnechea y La Reina con un total de 2 proyectos. En tercer lugar se ubica el corredor
Poniente, el cual concentra un 13% de los ingresos esperados para este afno,

correspondiente a 2 proyectos en la comuna de Maipu con 1.223 m?’(tiles.

—— ingresosm2 —— Ngresos Unidades

30.159

17.907 17.724

Grafico 3.3 Produccién anual Strip Center. Fuente: GPS.
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3.8 Rentabilidad obtenida por la Industria

Los actores de la industria emplazan sus proyectos inmobiliarios en sectores

de gran afluencia vehicular y peatonal, generalmente esquinas de gran visibilidad,
negocian la opcion de comprar el terreno mas el costo de construccion del proyecto,
con ello calculan la utilidad y la tasa de retorno de la inversion considerando el
arriendo por metro cuadrado, posteriormente contactan las tiendas ancla interesadas
en instalarse en el centro comercial a través de una carta de intencién que opera como

respaldo a la hora de solicitar financiamiento en un banco.

Bajo este escenario, segun América Economia, la rentabilidad promedio
alcanzada por quienes desarrollan este tipo de proyectos inmobiliarios es sobre UF
+10%, mientras que el costo de endeudamiento varia entre UF +4% y UF +6%, por lo

cual este tipo de un negocios entrega un interesante margen a sus inversionistas.

3.9 En base a qué elementos se compite.

Los elementos basicos con los cuales se compite en el negocio de los Strip
Centers son:

a) Ubicacion y Terrenos: Ubicacion con gran visibilidad y afluencia de

publico.
b) Financiamiento: Acceso a financiamiento para el desarrollo del proyecto.

c) Estacionamientos: Debe poseer un numero suficiente de amplios
estacionamientos.

d) Tiendas ancla: Al menos uno de los locales debe ser considerado tienda

ancla (Farmacia, Banco, Supermercado, Minimarkets).

e) Locales de destino: No corresponden a tiendas ancla, sino a locales que
satisfacen requerimientos valorados por la poblacién, cafeterias, notarias,
outlet de marca, tiendas de mascotas, zapaterias, consulta médica, cajas de

compensacion, etc.
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f) Locales de Impulso: Ubicados en los costados de los locales de destino

(peluguerias, gimnasio).

g) Precio: Representa el monto de dinero que el cliente estd dispuesto a

desembolsar por metro cuadrado arrendado.

h) Seguridad: La Tranquilidad por parte de los consumidores y locatarios de
comprar o utilizar un servicio en un lugar seguro, donde factores como: la
iluminacion, vigilancia y tasa de delincuencia del sector son elementos
diferenciadores.

i) Diseno: Un disefio moderno, atractivo, funcional, eficiente y acorde a la

arquitectura de la zona, es un gancho para que los clientes visiten el centro
comercial.

j) Horarios: En concordancia con las necesidades de la poblacion y la

legislacién laboral vigente.

k) Tasa de Rotacion: El 80% de las ventas de estos centros comerciales se
deben a clientes del sector, por lo cual la estrategia debe siempre ir
enfocada hacia el sector donde se emplaza el centro comercial y a las

necesidades de los consumidores.

I) Masa Critica: Corresponde con la cantidad minima de clientes que ocupan

los servicios y compran en las tiendas establecidas, los cuales aseguran la
rentabilidad del negocio.
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3.10 Estructura de costos de la industria

Generalmente el negocio de los Strip Center posee una estructura de costos
en su mayoria fija, los cuales en una primera etapa estan relacionados al desarrollo del
proyecto inmobiliario principalmente el costo del terreno, la construccion y urbanizacion
del bien inmueble, por otra parte el financiamiento bancario puede alcanzar el 80% del
costo total de la construccion. En una segunda etapa los costos estan asociados a los
desarrolladores de centros comerciales vecinales se enfrentan a una estructura costos
fijos y los costos variables son mas escasos. Es importante sefalar, que en la medida
que el desarrollador del centro comercial posea mas de un Strip Center puede lograr
economias de escala que le permitiran distribuir costos relacionados con la

administracion y operacién del negocio entre otros.

3.11 Ciclo de vida de la Industria.

La industria de los Strip Center mantuvo un crecimiento constante en la Region
Metropolitana durante la primera década del 2000 posteriormente se comenzé a ver
una baja transitoria principalmente por efecto del terremoto 27F, después del 2012
hubo una disminucién en la produccién y un aumento en la vacancia debido
principalmente a la incertidumbre econémica generada principalmente por la reforma
tributaria, laboral y la inclusién del impuesto al valor agregado |.V.A a la construccion,
también cobra protagonismo el aumento del precio del suelo, segun la firma de
servicios inmobiliarios Arenas & Cayo el aumento en el precio del suelo a sido
significativo donde destacan comunas con un aumento de precio por sobre un 100%
como son Quinta Normal con un alza de 127%, En segunda lugar se ubic6 La Reina
con un incremento de 120%, Recoleta con 110% y Estaciéon Central con 103% (UF
12), posteriormente La Florida aumento su valor en 89%, seguido por Santiago Centro
(87%) y Nufoa (85%).

El motivo del alza se debe principalmente a la escasez de suelo, cambios
urbanisticos y restricciones de los planos reguladores, han hecho que el

financiamiento sea mas restrictivo, por ejemplo con mayores garantias.
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Hoy en dia el negocio inmobiliario de centros comerciales vecinales o Strip
Center sigue siendo una buena alternativa de inversion, independiente de las
restricciones existentes que en cierta forma impiden un crecimiento mayor, aun posee
una brecha de crecimiento importante para alcanzar la madurez siendo un sector en

crecimiento aunque cada vez mas consolidado.

El desafio actual pasa por expandir el modelo de negocio a regiones, donde
disminuyen las amenazas antes expuestas y se puede concluir que hoy en dia el
negocio de los Strip Center posee un crecimiento mantenido, alejandose de la
desaceleracion de los ultimos afios, como también logra desarrollar un nuevo nicho de
mercado, satisfaciendo principalmente necesidades especifica de consumidores que
prefieren evitar concurrir a grandes centros comerciales para realizar una labor
especifica, privilegiando el tiempo. Por lo cual esta industria dentro del ciclo de vida del

producto hoy en dia es Estrella.

Ventas y

utilidades ($) Q ﬁ H ﬁ

Desarrollo | ™
del producto | Introduccién Crecimiento Madurez Decadencia
Pérdidas/
inversion (8)

llustracion 3.2 Ciclo de vida de la Industria Fuente elaboracion propia.
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4 DIAGNOSTICO MACROENTORNO Y MICROENTORNO DE LA INDUSTRIA

A continuacion se presentara el analisis de diagnéstico de la situacion actual,
para sustentar el desarrollo de la solucién, primero se evaluara la situacion externa a
través de las herramientas de analisis P.E.S.T.A y Porter, con las que se mediran el
macro entorno y micro entorno respectivamente, posteriormente se definiran los
Factores Criticos de Exito y las Fuentes de Ventajas Competitivas; La situacion interna
se medira a través de la cadena de valor, con todos estos elementos se obtendran los
lineamientos criticos en relacion a las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas (FODA) y por medio de los cuales se determinaran los objetivos

estrategicos de la empresa.

4.1 Diagnostico Macroentorno P.E.S.T.A.

En el siguiente cuadro se resumen los puntos del macro entorno del analisis
PESTA:

AMBITOS PJEPROM  PONDERADOR TOTAL

[
L& L

L4

O O

(=]

2
5 )
Socis! 2
2

Conclusion 2,640

Tabla 4.1 Resumen de Macro Entorno seguin Diagnostico P.E.S.T.A. Fuente Elaboracion Propia

A continuacion se presenta el analisis externo de la Empresa a través de
PEST, el desarrollo de este analisis se encuentra en el Anexo 1 del presente

documento y el calculo de la ponderacion en el Anexo 2.

4.1.1 Factor Politico

El mercado nacional posee una legislacion establecida por el estado, la cual
regula la actividad a través de leyes y normativas que son exigidas a las entidades y

ministerios que participan en Chile.
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La situacion politica de Chile se mantiene constante, con indices de riesgo
pais muy bajos en comparacion a la region, lo que permite fomentar la inversion y el

desarrollo del mercado.

Cabe mencionar que el escenario politico interno hoy vive algunos
cuestionamientos principalmente asociados a hechos de corrupcién, tanto de algunas
instituciones de las fuerzas armadas como personeros publicos, ademas del

acrecentamiento del conflicto mapuche en la zona de la araucania en el sur del pais.

Por lo cual se puede concluir que el escenario politico hoy en dia se encuentra

medianamente estable y en el futuro se espera tienda a estabilizarse.

4.1.2 Factor Econdmico

Economia Internacional: Comienza a mostrar dinamismo y mejores
perspectivas, las economias desarrolladas presentan politicas monetarias altamente
expansivas y baja inflaciéon, las economias emergentes muestran una recuperacion
impulsada por la economia global, en 2018 continuara el repunte de la actividad,

favorecidas por el dinamismo de China e India y el impulso de niveles de confianza.

Economia Chilena: Consolida mayor dinamismo, perspectivas de crecimiento
del PIB cercano al 3,5%, escenario externo favorable, mayor demanda impulsada por
los socios comerciales y fin del ajuste de inversion minera, alza en el precio del cobre y
mejores términos de intercambio. Mayores riesgos: En el plano internacional, el
impacto de estrategias de normalizacidn monetaria de paises desarrollados, politicas
mas proteccionistas y tensiones geopoliticas. En el plano nacional, aumento de las

expectativas empresariales y de consumo.

El factor econdmico hoy en dia es estable y en el futuro se espera que sea
favorable.
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4.1.3 Factor Social

Dentro de los factores demograficos a considerar destacan que el 41% de las
personas viven en la capital y el 59% restante en regiones, por lo cual es necesario
conocer las necesidades de cada lugar si se pretenden desarrollar una oferta

innovadora.

Hoy en dia los consumidores se encuentran mucho mas empoderados y
conocedores de sus derechos, la opinién publica posee mayor acceso a la informacion

principalmente fomentado por las redes sociales.

Dentro de los temores existentes en la sociedad Chilena, hoy en dia se
encuentra la salud y la inestabilidad econémica, la familia, la seguridad, la vejez y las
expectativas futuras, por lo cual los esfuerzos deben ir en relacién con estas

necesidades.

El factor social hoy en dia se encuentra estable y se presume se mantenga de

la misma manera en el futuro.

4.1.4 Factor Tecnologico

Chile es lider en la region en uso y desarrollo de tecnologia, lo cual no esta
exento a las empresas de rubro inmobiliario. Hoy en dia es necesario elaborar
estrategias que contemplen el uso de tecnologia para facilitar la interaccién con los

clientes, como también desarrollar productos acorde a las necesidades actuales.

Hoy mas que nunca existe una fuerte necesidad de cambiar la forma de

ofercer y vender productos y servicios a través del uso de plataformas tecnolégicas

que facilitan esta interaccion, por lo cual el mercado se debe adaptar a esta necesidad.

El factor tecnolégico se concluye hoy en dia favorable y se estima siga
siéndolo en el futuro.

4.1.5 Factor Ambiental

El factor ambiental propiamente tal, estd directamente ligado al ambito
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productivo ya sea: Industrial, minero, agricola, etc. como también a actividades que se
desarrollen bajo el marco medioambiental como transportes, explotacién turistica, etc.
Para el rubro inmobiliario también es un punto a considerar, pero esta principalmente
asociado al proceso de construccion, considerando medidas de impacto ambiental y

de mitigacién.

Hoy en dia es relevante no contaminar como también el uso eficiente de los
recursos energéticos, no solo por el cumplimiento de las normas establecidad en este
ambito, sino también por la importancia que hoy tiene este factor, sobre el mercado y

los consumidores.

El factor ambiental hoy comienza a tomar mayor relevancia, por lo cual se

concluye que hoy es estable y en el futuro se espera favorable.

4.1.6 Conclusiones del Macroentorno P.E.S.T.A.

Al analizar los factores politicos y econémicos, el clima de incertidumbre actual
hace que este escenario se vea medianamente favorable. fomentado también por la
contraccion de la economia global, en lo social Santiago sigue creciendo y aun
concentra la mayor cantidad de poblacién, por lo cual existe una oportunidad de
ofrecer servicios en zonas periféricas que hoy estan siendo pobladas y de este modo
acercar los servicios a estos puntos, descongestionando los centros comerciales
actuales, las personas buscan evitar grandes desplazamientos y congregar en lugares
mas cercanos a su vivienda sus necesidades de trabajo, salud, educacion y comercio.
En lo tecnolégico y ambiental ambos factores cobran un rol estratégico para el rubro
inmobiliario, el primero como medio de difusion y de analisis de las necesidades de los
consumidores y el segundo a nivel regulatorio y como posicionamiento de la marca a

través de un punto que cobra mayor importancia y valoracién en el mercado.

Por lo cual se concluye que hoy en dia las condiciones del Macroentorno
asociado a la industria inmobiliaria son estables para desarrollar una inversién en este
ambito.

24



4.2 Diagnostico Microentorno PORTER.

Por medio de esta herramienta se analizara la industria inmobiliaria en Chile a
traves de las cinco fuerzas de Porter, las cuales son: Amenaza de Nuevos
Competidores, Poder de negociacion de los Clientes, Amenaza de Productos
Sustitutos, Poder de negociacion de Proveedores y Rivalidad entre Competidores, de
este modo se pretende obtener una visién del escenario actual en el cual se desarrolla
la industria.

El siguiente cuadro muestra el resumen del analisis de las cinco fuerzas de

Porter que se desarrolla en mayor detalle en el Anexo 1:

EVALUACION PJE PROMEDIO  PONDERADOR TOTAL

o

10%;

w

o Oy
|

Ly L Mo Lo

)

a O

PROMEDIO PONDERADO| 3,692

Tabla 4.2 Resumen de Microentorno segun cinco fuerzas de Porter. Elaboracién Propia

A continuacién se presenta el analisis de las cinco fuerzas de Porter:

4.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores. (Medio)

El mercado de los Strip Center posee un aumento progresivo de nuevos
competidores, debido principalmente a las bajas tasas de vacancia, ademas de ser un
mercado en creciente auge y que aun no esta saturado de oferta, principalmente por el
alto costo de montar este tipo de negocios por el aumento en el costo de los terrenos y
la escases de lugares estratégicos donde montar este tipo de negocios. Hoy en dia la
logistica de distribucion de materias primas, el conocimiento del mercado y la
economia de escala en este rubro no poseen un valor significativo, en el futuro se
prevé que las tasas de crecimiento y rentabilidad tenderan a disminuir principalmente

por la saturacién del mercado.

¢ Amenazas. Los Strip Center con un modelo de negocio relativamente facil de

montar y copiar, conjuntamente con el crecimiento de la industria incentiva a la
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aparicion de nuevos competidores.

Oportunidades. Buscar un mecanismo de diferenciacién con los competidores,
ofreciendo un servicio especifico y exclusivo al lugar donde se emplaza el Strip
Center, enfocado en la calidad que espera el publico consumidor, buscar una
ubicacién visible y de alto flujo vehicular, donde se desarrolle un negocio con

una oferta superior al resto de los competidores.

4.2.2 Amenaza de Productos Sustitutos. (Medio)

La amenaza de sustitutos en este mercado de los Strip Center estan
representados principalmente por la opcion que poseen los locatarios de arrendar o
adquirir un bien inmueble para uso comercial, esto sin duda representa un abanico de
posibilidades tanto por precio, espacio disponible y ubicacion, los cuales pueden tener

mejores atributos para desarrollo de su negocio.

e Amenazas. Que el disefo del producto (espacio, ubicacion, costo) no satisfaga
la necesidad del cliente y por ende recurra a una mejor alternativa a su
necesidad.

e Oportunidades. Disponer de un mejor producto, enfocado en la diferenciacion
con altos estandares de calidad en la construccion, que posea eficiencia
energética lo cual disminuye los costos de consumos basicos, en este ambito
ofrecer tiendas de mayor atractivo, conectividad expedita y seguridad sin que

esto afecte la estrategia comercial de la empresa.
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4.2.3 Poder de negociacion de Proveedores. (Bajo)

En relacién a los proveedores existe una amplia oferta de los diversos
servicios que son necesarios para el correcto funcionamiento como son: empresas de
aseo y mantencion, seguridad, tecnologia, etc. estos servicios en su totalidad son

externalizados por lo cual el costo de cambiar de proveedor es bajo.

El ambito de la construccion del inmueble la oferta también es variada como a

su vez el financiamiento a diferencia de la escasez de terrenos y sus elevado costo.

¢ Amenazas: Es un punto importante a considerar el valor de los terrenos que en
el futuro sean escasos y podria aumentar la fuerza de este punto a futuro y
hacer que la posibilidad de edificar sea mucho mas compleja, por ende los
costos podrian incrementar y significar un mayor endeudamiento a tasas mucho
mas altas por el riesgo que conlleva.

« Oportunidades: Mantener externalizado la mayor cantidad de servicios, evaluar
el resultado de estos anualmente con el fin de mantener un servicio de alta

calidad y renegociar los contratos para mantener costo razonables en el

mediano y largo plazo.

4.2.4 Poder de negociacion de los Clientes. (Alto)

El poder de negociacion de los compradores en este casos los |locatarios
fuerzan a disminuir el precio de los arriendos dado que este es un factor fundamental a
la hora de mejorar la rentabilidad de su negocio, también exigen un producto de mayor

calidad con elementos diferenciadores que potencien su negocio.

¢ Amenazas. En el futuro los clientes siempre exigiran mejorar las instalaciones y
los servicios ofrecidos y como resultado implica un alza en los costos, como
también existiran presiones para bajar el precio de los arriendos los cuales son

factores importantes a considerar en este punto.
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* Oportunidades. |la expansion territorial de la poblacion y su lejania a los
principales centros urbanos hace necesaria la existencia de este tipo de

negocios dado que facilitan el acceso acortando el tiempo que significa realizar
esta labor.

4.2.5 Rivalidad entre Competidores. (Medio)

Los lideres del mercado actual son grandes empresas que poseen una
importante cobertura a nivel nacional con presencia en las principales ciudades del
pais, poseen imagen de marca y buscan posicionarse y aumentar su participacion
ofreciendo una amplia oferta de productos en amplios territorios. Poseen altas barreras
de salida.

¢ Amenazas. Aumento en de costos, Los arriendos difieren fuertemente de

acuerdo al sector y la demanda, guerra de precios.

+ Oportunidades. Ofrecer una propuesta diferenciadora a través de productos y

servicios que generen un valor agregado.

4.2.6 Conclusiones Microentorno PORTER.

Al analizar el Microentorno se puede concluir que: el Poder de Negociacion de
los Proveedores representan una menor fuerza, no asi poder de negociacion de los
Clientes, la Rivalidad entre Competidores y la Amenaza de Productos Sustitutos por el
bajo costo que representa un cambio aparecen como nivel medio; la Amenaza de
Nuevos Competidoreses alta, principalmente por las altas barreras de salida, por el
capital inicial de la inversién. El crecimiento de la industria como también la
dependencia de clientes representados por las tiendas ancla, definen una industria de

alto atractivo que con una buena propuesta para ofrecer al mercado obtendra una
rentabilidad satisfactoria.

A continuacion se muestra las ponderaciones de las distintas fuerzas que
interactuan al analizar el Microentorno de la Industria y se peso relativo proporcional

las cuales en el Anexo 2 del presente documento se desarrollan en mayor detalle:
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llustracién 4.1 Analisis 5 Fuerzas de Porter. Fuente: elaboracion propia
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4.3 Factores criticos de éxito de la Industria.

Los factores criticos para el éxito del negocio tomando en consideracion las

condiciones y caracteristicas y su incidencia son las siguientes:

a)

f)

Financiamiento: Acceso al crédito que permita el desarrollo del
proyecto y lograr con esto un apalancamiento financiero con lo cual
mejora la rentabilidad de los socios.

Ubicacion: Desarrollar el proyecto en una zona de gran afluencia
vehicular y con un volumen de poblacién mayor, debe poseer una
ubicacién de esquina dentro de una comuna de altos ingresos para de

este modo apuntar a un servicio de alta calidad.

Plano Regulador: Aprobacion del plano regulardor de la comuna que

permita desarrollar el proyecto.

Tiendas Ancla: Corresponde a las tiendas dentro del Strip Center que
concentran el mayor flujo de clientes. generalmente dentro de estas se
encuentran los supermercados, bancos y farmacias, es necesario
contar con una o dos tiendas o marcas reconocidas y que se
encuentren orientadas principalmente a bienes e insumos de primera
necesidad como alimentacién, salud y servicios, con esto se busca
fomentar la concurrencia de los consumidores a través de un vinculo

cercano influenciando su grado de satisfaccion.

Estacionamientos: Contar con un numero importante de
estacionamientos disponibles que tengan un disefio de facil acceso y
recorrido.

Oferta: Este punto estd relacionada con la variedad de productos y
servicios que se encuentren disponible los cuales deben responder a
las necesidades de los consumidores y de la poblacion en la cual se

emplace el Strip Center.
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g) Valor del metro cuadrado: La industria considera dos precios el
primero es el valor en UF por metro cuadrado arrendado y el segundo
es el valor en UF por concepto de gastos comunes que va en directa

relaciéon con el arriendo de metros cuadrados.

h) Accesibilidad: En este punto se consideran las calles donde convergen
los medios de transporte tanto publico como privado que permitan
asegurar un constante flujo de personas que son posibles consumidores

de las tiendas alocadas en el Strip Center.

i) Vacancia: Se espera que la tasa de vacancia tienda a 0 lo que significa
que el Strip Center opera a capacidad completa y no existen tiendas sin

arrendar.

j) Experiencia del cliente: El ofrecer un producto diferenciado donde los
consumidores encuentren un grato ambiente con tiendas que cubran
sus necesidades habituales haran que la fidelizacion de los clientes

aumente potenciando con esto el negocio.

4.4 Fuentes de Ventajas Competitivas

La definicion de las fuentes de ventaja competitiva se formula como base para

la elaboracién de la cadena de valor y de la capacidad de llevar a cabo las distintas
actividades primarias y secundarias de modo de satisfacer las necesidades vy

expectativas que los consumidores valoran.

Como se definié anteriormente lo que se busca es la diferenciacion y para
lograr distinguir este atributo se deben desarrollar productos que cumplan con ciertas
condiciones que los clientes valoren y reconozcan como tal, en este caso ubicacion,
superficie del local, estacionamientos, seguridad, alto flujo de consumidores, facil
conectividad y acceso, etc.) Ademas de lo anterior otro punto muy valorado por los
usuarios es la calidad del servicio prestado y el buen trato por parte del personal, todo

lo anterior constituye una fuente de ventaja competitiva.
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Las fuentes de ventaja competitiva son::

Acceso a financiamiento, Aporte de los socios, Planificacion administrativa,

financiera y comercial apropiada.
e Equipo profesional altamente calificado.
e Excelente ubicacion con buenos accesos y alta visibilidad.

¢ Edificio disefiado con altos estandares de calidad y uso de eficiencia
energeética.

e Laimagen de marca.
e Lainnovacion de productos (Variedad de ofertas de productos y servicios).

e Todos los atributos y caracteristicas del Producto estan pensados en
satisfacer una necesidad ampliamente valorada por los consumidores debido
a la carencia en la oferta por lo cual existe un costo oportunidad de ofrecer
productos y servicios que cubran estas nuevas necesidades de los

consumidores.
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4.5 Cadena de valor de la Industria

Por medio de la Cadena de Valor de Porter se realizara un analisis interno de
la industria que permitira conocer los aspectos diferenciadores desde la perspectiva de
los productos y servicios ofrecidos, para asi detectar las actividades que suman o

restan valor.

Para las actividades de apoyo se consideraron: Infraestructura de la empresa,
Recursos Humanos y Administrativos, Tecnologia y Abastecimiento. Dentro de las
actividades primarias a analizar se encuentra: Logistica de Entrada, Operaciones,

Logistica de Salida, Marketing Ventas y Servicios y Servicios Post Venta.

4.5.1 Actividades De Apoyo

4.5.1.1 Infraestructura de la empresa

Consta de un buen sistema de administracion y de planeamiento. Posee
acceso al crédito, existe liquidez. Practicas comerciales y gestion sobre redes de
contacto y acceso a grupos comerciales poseedores de marcas reconocidas para

definir tiendas anclas.

4.5.1.2 Recursos Humanos y Administrativos

Seleccion de personal calificado, los cuales deben estar orientados al servicio.
La estructura de RR.HH es plana donde se externalizan todas las actividades no

estratégicas.

4.5.1.3 Tecnologia

Disefo que considera el uso eficiente de los recursos energéticos, para ofrecer
un mejor servicio de mayor calidad y con una mejor relacién precio/calidad por metro
cuadrado. El disefio también considera sistemas de alarmas para mejorar la seguridad
de los locatarios, calefaccion, cierres automaticos y el uso de tecnologia a traves de
sistemas de control de gestidén orientados a la optimizacién, contribuyendo al Know

how de la operacion del negocio.
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4.5.1.4 Abastecimiento

Seleccion de terrenos con atributos y caracteristicas para el desarrollo del Strip
Center. Ademéas se debe dejar disponibles servicios como: seguridad, calefaccion,
telefonia, internet, aseo y mantenciéon. También se debe generar una red de
profesionales y empresas proveedoras de servicios de: adquisicion de insumos,

servicios legales, disefo y construccion y estudios de factibilidad.

4.5.2 Actividades Primarias

4.5.2.1 Logistica de Entrada.

La logistica de entrada esta asociada al desarrollo inmobiliario de Strip Center,
donde primeramente se analiza la comuna donde se emplazara el proyecto,
posteriormente se busca el lugar donde se llevara a cabo la construccion, luego la
compra del terreno, la autorizacién municipal para desarrollar el proyecto, el disefio y
desarrollo del proyecto, licitacién de la empresa constructora, la urbanizacién y la
construccion del centro comercial, durante la construccion se fiscaliza el cumplimiento
en obra, de acuerdo a lo estipulado en el contrato de licitacion a través del ITO
(Inspector Técnico de Obra), posterior a esto, una vez finalizada la obra, se realiza la
recepcion del centro comercial que concuerde con los planos y especificaciones
tecnicas del proyecto. Control de inventarios de materiales e insumos y recopilacion de
informacién, conjuntamente con lo anterior se desarrolla el plan de negocio definiendo

las tiendas ancla.

4.5.2.2 Operaciones.

En este punto se consideran todas las tareas de gestion inmobiliaria la cual se
inicia con el plan de negocio definiendo las tiendas ancla, la explotacion de los
arriendos de tiendas y oficinas, el manejo de portafolio, conjuntamente con la gestion
de cobranza de arriendos y gastos comunes, estas labores estaran orientadas a un
servicio preferente y diferenciador donde se consideran elementos como evaluacion
comercial del arrendatario, negociaciéon de contratos, garantias, seguros y preparacion
de la propiedad a arrendar.
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4.5.2.3 Logistica de salida.

La logistica de Salida considera el término contractual del contrato notarial de

arriendo via reduccion a escritura publica, segun acuerdo de las partes y cumplimiento

de las estipulaciones expuestas en el contrato.

4.5.2.4 Marketing y ventas.

Se utilizaran diversos canales publicitarios para dar a conocer el producto de
esta forma cautivar al cliente mostrandoles las cualidades y elementos diferenciadores
que este posee, siempre de acuerdo a las politicas comerciales establecidas, la
gestion del portafolio estara siempre orientada a disminuir al maximo la vacancia, por
lo cual la estrategia de diferenciacion apunta a flexibilizar el valor de los contratos en
forma individual, lo que permitira asegurar la capacidad Optima para generar la

rentabilidad esperada.

4.5.2.5 Servicio post — venta.

El servicio Post Venta tiene un rol fundamental en la calidad del servicio
ofrecido, generando canales expeditos de comunicacion con los clientes mediante el
uso de tecnologia, estableciendo SLA de respuesta y resolucién a las consultas y
reclamos en forma oportuna. Se buscara la eficiencia en la retroalimentacion de la
cadena de valor, considerando todos los actores involucrados: propietario, agente
Inmobiliario y arrendatario final, de este modo se genera valor de marca, ademas de lo
anterior se realizaran constante monitoreo para velar el correcto funcionamiento de los
servicios basicos, para evitar problemas operativos y de infraestructura que eviten el

correcto funcionamiento de las tiendas.

4.5.3 Conclusiones de la Cadena de Valor

En definitiva la tarea de creacion de valor de la industria inmobiliaria esta
orientada a generar un producto diferenciador, el cual es la principal fuente de ventaja
competitiva por lo cual las actividades de apoyo tienen que estar alineadas con la
estrategia.

32



La infraestructura y el capital humano cobran absoluta relevancia, como
también una buena gestion financiera. Un correcto apalancamiento de todos estos
factores permiten sortear con éxito el ingreso a este tipo de inversiones. Por otra parte
las actividades relacionadas con la logistica de entrada, operaciones y el servicio de
post venta apuntan a crear un producto que satisfaga las necesidades del cliente con
una buena calidad de atencion, rapida, oportuna y resolutiva, aumentando la
percepcion positiva del cliente hacia el servicio brindado, lo que contribuye a crear

valor de marca y permite posicionar el negocio en el tiempo.

A continuacion se muestra el resumen la cadena de valor de la industria con

su respectiva ponderacién
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4.6 Conclusion del Macro y Micro entorno de la Industria

Tomando en consideracion el analisis del Macro y Micro Entorno a través de
los analisis P.E.S.T.A. y las 5 fuerzas de Porter, la cadena de valor de la industria, los
factores criticos de éxito y las fuentes de ventajas competitivas es posible concluir las

oportunidades y amenazas que presenta la industria comercial inmobiliaria:

4.7 Oportunidades.

e Factores sociales y demograficos que inciden en los cambios de habito
y de consumo de la poblacién, generan una oportunidad de cubrir estas
nuevas necesidades, asociadas principalmente a facilitar el acceso a
comercios y servicios dado el poco tiempo, distancias y congestién que

existe entre el domicilio y los centros comerciales.

e La Industria inmobiliaria representa una atractiva inversion con tasas de

retorno alta y bajo riesgo.

e El modelo de negocio de los Strip Center han tenido una buena
aceptacion por todos los actores participantes, entendiendo
consumidores y duefios de tienda, esto explica el crecimiento de la

industria y la poca saturacién.

e Ofrecer productos y servicios de manera facil y rapida, evitando
distancias y congestion que existe entre el domicilio y los centros
comerciales.

e Laincorporacion de nuevas tecnologias en la creciente nueva era digital
cobra un rol fundamental en este tipo de negocios, fomentando el
consumo a través de las redes sociales.

e Disefios que apunten a disminuir el impacto ambiental y el uso eficiente

de los recursos energéticos.

e El uso de nuevas tecnologias en el ambito de la construcciéon cobra
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mayor relevancia.

4.8 Amenazas

e Aumento en la incertidumbre y confianza politica por casos de
corrupcion.

e Lentitud en la reactivacién econdémica, podria causar aumento en la
vacancia.

e Alza en los precios de terrenos donde se pretenda emplazar el proyecto
inmobiliario.

e Alza de las tasas de interés para cubrir el financiamiento del proyecto.

e Terrenos escasos en ubicaciones privilegiadas para este tipo de

proyecto, con una consecuente alza en el valor del suelo.

¢ Aumento de la competencia en el sector podria disminuir la rentabilidad

del negocio.

e Aumento de los costos de explotacién por factores externos como
delincuencia, alza en contribuciones, aumento en las primas de
seguros.
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5 LAEMPRESA

Strip Center Chamisero, se define como una sociedad inmobiliaria cuya
principal actividad sera el arriendo de locales y oficinas orientados al comercio y/o

servicios.

5.1 Vision
Ser un centro comercial familiar orientado al servicio, donde nuestros clientes

vivan una experiencia de cercania y comodidad siendo un establecimiento reconocido

por la comunidad por estos valores.

5.2 Mision
Promover la actividad comercial y de servicios en la comuna de Colina, por
medio del arriendo de locales y oficinas emplazadas en un proyecto inmobiliario
moderno, tecnoldgico, innovador en una excelente ubicacién, que contribuyen a

aumentar el valor de su negocio incrementando el desarrollo social y econdmico de la

comuna.

5.3 Querencia politica

Contribuir el desarrollo de una cultura fuerte y robusta, acorde con la misién y
valores empresariales como son el compromiso, responsabilidad, respeto, integridad y

excelencia.

El negocio estara sostenido por principios éticos que requieren el compromiso
de todos los participantes de la empresa, con el objeto de ser reconocidos por la
comunidad como una empresa comprometida, integra y de excelencia, respetuosa del

cumplimiento de los deberes y derechos de la sociedad y el medio ambiente.

La imagen proyectada por la empresa debe reflejar un actuar transparente,

honesto, responsable y profesional.
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5.4 Responsabilidad social
Responsabilidad social externa: asociada a los siguientes puntos:
e Compromiso con la ciudad: las tiendas del Strip Center se desarrollan

en forma amigable con la comunidad, generando plusvalia en el sector

donde se encontraran.

e Compromiso con el medio Ambiente. Se han considerado un disefio
sustentable y ecolégico, enfocado en el uso eficiente de los recursos

energéticos para promover el desarrollo sustentable con el medio
ambiente.

Responsabilidad social interna: asociada a los siguientes puntos:

¢ Desarrollo de trabajo en un ambiente favorable, respetuoso e inclusivo
fomentando la capacitacion y formacion.
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5.5 Marco Legal

5.5.1 Aspectos legales de la sociedad:

Se constituira la sociedad Strip Center Chamisero Ltda., sobre la base de

aportes igualitarios entre los socios, estructurados bajo una sociedad de
responsabilidad limitada, dedicada al negocio de arriendo de bienes inmuebles en el
rubro del retail de bienes y servicios, a través de un centro comercial ubicado en la

comuna de Colina, Region Metropolitana.

El objeto de Ila sociedad es la comercializacién, arrendamiento,
subarrendamiento, compraventa, corretaje u otra forma de explotacion, loteo,
subdivision, construccion y urbanizacion de bienes raices, tanto urbanos como rurales,
por cuenta propia o de terceros; la adquisicion y enajenacion de bienes de efectos de
comercio y valores mobiliarios; la formulacién y la participacion en sociedades,
comunidades y asociaciones, cualquiera que sea su giro o naturaleza; y cualquier
actividad relacionada a esta, en la actualidad o en el futuro, con la actividad

inmobiliaria; y cualquier otro negocio que acordaren los socios.

El capital de la sociedad sera de 8.247 UF.- aportados en partes iguales por

los cinco socios.

La administracion de la sociedad operara mediante la firma de dos apoderados

para todos los efectos contractuales y de cuenta corriente.

Los tramites de iniciaciéon de actividades se realizaran a contar de enero de
2019, con el objeto de poder hacer efectivos todos los aportes necesarios para obtener
el financiamiento bancario y solicitud de los permisos para la construccion del proyecto

inmobiliario.
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5.5.2 Aspectos tributarios.

5.5.2.1 Impuesto a la Renta

El tipo de sociedad definida, tributa Impuesto de Primera Categoria, de

acuerdo a lo establecido en el articulo 20, N° 1, letra d) del D.L. 824, correspondiente a

la explotacién de bienes raices no agricolas.

Se espera iniciar la explotacién del proyecto inmobiliario contar del afio 2020,
para esto, la construccion debe concluir a fines de agosto del afo 2019. (Ver Carta

Gantt Pagina 90) Por lo anterior, este proyecto estara afecto a impuesto.

5.5.2.2 Impuesto a las ventas y servicios.

Este tipo de actividad se encuentra exenta de IVA por considerarse un
arriendo de inmuebles, sin mobiliario, de este modo el cliente pueda realizar su
actividad comercial. Esta forma de tributacién se basa en que la actividad considerada
en este proyecto, no se encuentra tipificada como “servicio” en el articulo 2, Nro. 2) del
DL 825, Ley de Impuesto a las Ventas y Servicios, el cual sefala que estos deben
provenir de actividades indicadas en los numeros 3 y 4 del articulo 20 de la ley de

Impuesto a la Renta.

5.5.2.3 Impuesto territorial.

Contribuciones de acuerdo al valor de avaluo fiscal del terreno y construccion.

Las tasas de Impuesto a la renta presentada para los afios 2018 en adelante
son validas solo para contribuyentes sujetos al Articulo 14, letra B) de la Ley de
Impuesto a la Renta. Los contribuyentes de la letra A), del mismo articulo, seguiran

con tasa del 25% a contar del afio 2017.

5.5.2.4 Patente comercial.

Correspondiente al tributo sobre el capital anual de la sociedad al 5 por 1000
0sea una tasa de 0.005, de acuerdo a lo que establece la Ley de Rentas Municipales

por concepto de permiso de operar comercialmente.
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5.5.2.5 Impuesto de timbres y estampillas.

Aplicable a los créditos solicitados para el financiamiento del proyecto de

construccion.

5.5.3

Otras leyes que afectan la operacion del proyecto.

El proyecto inmobiliario se ve afectado por normativas y legislaciones

relacionadas con la construccion, las que regulan los aspectos civiles, comerciales,

laborales y el plan regulador comunal. Entre las que destacan se pueden mencionar:

a)

d)

g)

Ordenanza general de urbanismo y construcciones (OGUC): regula
el procedimiento administrativo de urbanizacion, construcciéon y los
estandares técnicos de disefio y de construccion exigidos por la
autoridad.

Plan regulador comunal: Define los criterios que debe cumplir
cualquier construccién para poder ser desarrollada. Existen planes

reguladores regionales, intercomunales y comunales.

Caodigo Civil: Regula las relaciones civiles entre personas naturales y
juridicas.

Codigo de Comercio: Norma que regula la actividad del comercio y las

obligaciones que aqui se generan.

Caodigo del Trabajo: Incorpora las normas que regulan la relacién entre
las empresas y sus trabajadores entre las que se contemplan
principalmente: el contrato de trabajo, horario de jornadas laborales,

derechos laborales, normas de términos del contrato de trabajo, etc.

Ley de subcontratacion: Se consideran también normas relacionadas
a subcontratacion de personal con empresas especializadas de

servicios, entra las que se encuentran: vigilancia, aseo, mantenimiento.

Normas sobre accidentes del trabajo y enfermedades
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profesionales: Contenida en la Ley 16.744.

5.6 Imagen Corporativa.

5.6.1 Nombre e Imagen.

La Sociedad Inmobiliaria opera bajo la razén social Strip Center Chamisero
Ltda., y el nombre del Centro Comercial sera “Strip Center Chamisero”. Haciendo

alusion al sector en donde se emplazara el centro comercial.

5.6.2 Logotipo

El logotipo posee una imagen sélida utilizando el nombre del lugar de
emplazamiento, a modo de que sea mucho mas asociativo para quienes circulan y

viven en el sector.

chamisero

llustracién 5.1 Logotipo asociado a Imagen Corporativa.

5.6.3 Isotipo

El Isotipo representa una imagen “familiar” que pretende dar el centro

comercial, como un lugar de encuentro y esparcimiento de estas caracteristicas.

3
o

.

llustracién 5.2 Isotipo para toda familia.
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5.6.4 Marca Corporativa

Al unir el logotipo y el isotipo disefiados como la marca del centro comercial,
ambos representan la marca corporativa a través de un disefio simple y colorido con
una imagen representativa y cercana a los valores que se pretenden desarrollar con la

marca.

Gt\“y.

chamisero

llustracién 5.3 Imagen de Marca
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5.7 Cadena de valor de Strip Center Chamisero Ltda.

En este punto se analizara la empresa Inmobiliaria Strip Center Chamisero
Ltda. Por medio de la herramienta de analisis interno “Cadena de Valor’ la cual
permitira evaluar la empresa en forma especifica para detectar las actividades vy

funciones que agregan o disminuyen valor dentro del negocio.

Se analizaran las actividades primarias como las actividades de apoyo, las

cuales a continuacion se definen:

5.7.1 Actividades de Apoyo.

5.7.1.1 Infraestructura de la empresa

Algunos de los miembros de la sociedad poseen una amplia red de contactos,
lo cual facilita obtener buenos contratos de arriendo. El financiamiento del proyecto se
realizara principalmente a través de un fondo de inversion, con el cual se reuniran
aportes para realizar el proyecto, lo restante se realizara a través de un préstamo de

fines generales por medio de un banco.

5.7.1.2 Recursos humanos y administrativos

El centro comercial posee una estructura lineal, donde se contrataran personal
administrativo estratégico minimo, que considera un administrador y un auxiliar de
servicios, las demas labores seran todos externalizados, considerando los ocasionales

y los permanentes no estratégicos.

5.7.1.3 Tecnologia

Se aplicara innovacion y eficiencia energética en el disefio del inmueble,
orientada principalmente a la disminucion de los costos fijos que se traducen en un
beneficio directo a los clientes, también se consideran dentro de este punto el uso de
tecnologia para automatizacion y manejo de recursos como iluminacion, tele vigilancia,
calefaccion, alarmas, facturacion electrénica y gestién tecnolégica en el manejo de

requerimientos y reclamos.
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5.7.1.4 Abastecimiento

Relacionado principalmente con la contratacién de servicios como: seguridad,

internet, telefonia, calefaccion, aseo y mantencion.

5.7.2 Actividades Primarias

5.7.21 Logistica de entrada.

En este punto se considera inicialmente la recepciéon del centro comercial
conforme al disefio del proyecto, labor que se realiza a través de un ITO, quien es el
encargado de velar que el resultado de la obra corresponde al disefo y

especificaciones técnicas definidas en el proyecto inmobiliario.

Posteriormente la Logistica de entrada corresponde al analisis, busqueda vy

seleccion de arrendatarios del centro comercial.

5.7.2.2 Operaciones.

Este punto esta relacionado con la gestion de arrendamiento, desde la
negociacion de los contratos en forma individual, como también del cobro del arriendo,
gastos comunes, facturacion electrénica, como también de la mantencién del centro

comercial considerando, aseo, seguridad, etc.

5.7.2.3 Logistica de salida.

Este punto considera los términos contractuales de arrendamiento, oficios
notariales y reduccion a escritura publica, como también documentacién y entrega de

locales en arriendo.

5.7.2.4 Marketing y ventas.

Considera el uso de diversos canales publicitarios para efectuar la promocion
del centro comercial, dando a conocer sus principales atributos como son la
diferenciacién, la calidad del servicio ofrecido y la ubicacion como elementos
estratégicos para ser considerados a la hora de tomar la decisién de formar parte de

este proyecto.
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5.7.2.5 Servicio post — venta.

El modelo de negocios esta orientado a desarrollar vias de comunicacion
fluidas y directas entre la administracion del centro comercial y los clientes, como
también el constante monitoreo del correcto funcionamiento de los servicios, para asi
disminuir al maximo el riesgo de la continuidad operativa por parte de los clientes,
como también la rapida resolucion y respuesta de las dudas y reclamos, todo lo
anterior para generar un producto diferenciador, vinculando a todos los actores

(Consumidores, Clientes y Propietarios) mejorando la propuesta de valor de la marca y
contribuyendo a definir una marca valorada en el mercado.
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5.8 Conclusiones Analisis Interno Inmobiliaria Strip Center Chamisero Ltda.

A continuacion se presentan las Fortalezas y Debilidades que se extraen del
analisis de la empresa considerando para ello la Mision, Visién, Querencia Politica,

Marco Legal y Cadena de Valor de la Empresa

5.8.1 Fortalezas

e Excelente ubicacién en una zona urbana de alto trafico vehicular y

peatonal, cerca de colegios clinicas y otros centros comerciales.
e Terreno donde se construye posee alta plusvalia.
¢ Recinto disefiado para funcionamiento con eficiencia energética.
e Amplia red de contactos de los duefios.

e Buen acceso al crédito y fuentes de financiamiento para apalancar el

costo de inversion del proyecto inmobiliario.

e Equipo directivo con conocimiento del mercado y experiencia en el

rubro de servicios y gestion comercial.
e Poder de negociacién con los proveedores.

5.8.2 Debilidades

e Los productos sustitutos ofrecen un mejor precio.

e El modelo de negocio puede ser copiado con facilidad por la

competencia.
e Tamano relativamente pequefio.

e Creacién de un fondo de inversion para la compra del terreo en el cual

se emplazara el proyecto inmobiliario.
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e Existe dependencia de las tiendas ancla para desarrollar el negocio de
acuerdo a lo esperado.

¢ No posee economias de escala.

5.9 Analisis F.O.D.A.

En el siguiente punto se concretara el analisis estratégico de acuerdo a la
informacién recogida en la etapa de andlisis, la cual se realizé a través de las
herramientas expuestas en los puntos anteriores, que permitieron conocer el Macro y
Micro entorno de la industria como también a la empresa internamente.

Para realizar el analisis F.O.D.A. se tomaran las Oportunidades y Amenazas
(Externas) detectadas por medio de las herramientas de diagnostico P.E.S.T.A. y

Porter y las Fortalezas y Debilidades (Internas) a través de la Cadena de Valor.

A continuacién de muestra el cuadro resume de Fortalezas, Debilidades,
Oportunidades y Amenazas:
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5.10 Objetivos de la Empresa

Usando como base los aspectos relevantes anteriormente definidos se

efectuaran los cruces de los factores internos y externos para determinar las
estrategias Ofensivas, Defensivas, Ajuste y Sobrevivencia, las cuales se presentan a

continuacion:

Todos estos elementos son la base del F.O.D.A. y por medio del cual se
desarrollara la matriz de confrontacion, donde se evaluaran los cuatro aspectos
relevantes que permitiran definir las estrategias u objetivos que se deben desarrollar y
que permitiran obtener los lineamientos necesarios para potenciar y desarrollar la

empresa en el mercado actual.

5.10.1 Estrategia Ofensiva (Fortaleza — Oportunidad)

FO1) Crear un proyecto inmobiliario en el sector de Chamisero en la comuna

de Colina para el desarrollo comercial de un Strip Center.
Factores Involucrados: (F1, F5, 02, O3).
e F2 Terreno donde se construye posee alta plusvalia.

e F5 Buen acceso al crédito y fuentes de financiamiento para apalancar el

costo de inversion del proyecto inmobiliario.

e 02 La Industria inmobiliaria representa una atractiva inversion con tasas

de retorno alta y bajo riesgo.

e O3 El negocio de los Strip Center experimenta atractivas tasas de

crecimiento y poca saturacién de mercado.

De acuerdo a los analisis expuestos, resulta viable el poder desarrollar un
proyecto inmobiliario de caracter comercial en el sector de Chamisero para el uso de

tiendas de conveniencia.
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FO2) Crear un Plan Comercial y de Gestién para el sector de Chamisero que

permita el desarrollo y explotacion de un Strip Center con tiendas de conveniencia.
Factores Involucrados: (F1, F6, O1, O4).

e F1 Excelente ubicacién en una zona urbana de alto trafico vehicular y

peatonal.

e F6 Equipo directivo con conocimiento del mercado y experiencia en el

rubro de servicios y gestién comercial.

e O1 Factores sociales y demograficos, como también los cambios de
habito de la sociedad actual generan nuevas oportunidades vy

necesidades que cubrir.

e 04 Ofrecer productos y servicios de manera facil y rapida, evitando
distancias y congestion que existe entre el domicilio y los centros

comerciales.

Es necesario conjuntamente con la construccion del Strip Center desarrollar un
plan estratégico que considere la gestion comercial y el funcionamiento del negocio

para su explotacion y control.

5.10.2 Estrategia Defensiva (Debilidad — Oportunidad)

DO1) Desarrollar una Estrategia para fortalecer la alianza con los clientes a

través de productos y servicios diferenciadores.
Factores Involucrados: (D1, O4, O6).
¢ D1 Los productos sustitutos ofrecen un mejor precio.

e 04 Ofrecer productos y servicios de manera facil y rapida, evitando
distancias y congestion que existe entre el domicilio y los centros

comerciales.
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e 06 Disenos que apunten a disminuir el impacto ambiental y el uso

eficiente de los recursos energéticos.

La estrategia de fidelizacion con los clientes debe estar orientada a desarrollar

productos y servicios que permitan fortalecer la alianza con los clientes.
DO2) Crear un Plan Estratégico para posesionar la marca.

Factores Involucrados: (D2, O3).

e D2 El modelo de negocio puede ser copiado con facilidad por la
competencia.

e O3 El negocio de los Strip Center experimenta atractivas tasas de

crecimiento y poca saturacién de mercado.

Posesionar la marca en el mercado a través de elementos que generen valor
con el fin de marcar una diferencia con los futuros competidores.
5.10.3 Estrategia de Ajuste (Fortaleza — Amenaza)

FA1) Aprovechar el costo oportunidad de desarrollar el proyecto en las

condiciones actuales de mercado, para asegurar una mayor rentabilidad.

Factores Involucrados: (F5, A3, A4).

e F5 Buen acceso al crédito y fuentes de financiamiento para apalancar el

costo de inversion del proyecto inmobiliario.

e A3 Alza en los precios de terrenos donde se pretenda emplazar el
proyecto inmobiliario.

e A4 Alza de las tasas de interés para cubrir financiamiento del proyecto.

Hoy en dia la lenta reactivacion econdmica permite obtener mejores tasas en
los créditos bancarios, lo que mejora el costo oportunidad de realizar este tipo de

proyectos, donde también cobra relevancia el lugar donde se desarrollara el proyecto
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dado el alto costo del suelo, precios que van en aumento constante.

FAZ2) Negociar con los proveedores de servicios el costo de los contratos para

apalancar el posible aumento de costos por factores externos.

Factores Involucrados: (F7, F7, A7).
e F4 Amplia red de contactos de los duefios.
e F7 Poder de negociacion sobre proveedores.

e A7 Aumento de los costos de explotacion, por factores externos como:
delincuencia, alza en contribuciones, aumento en las primas de seguro,

etc.

Aprovechar la ventaja competitiva que existe en el mercado con los
proveedores de servicios de mantencion, en post de apalancar aumentos en los costos
de contribuciones, patentes y seguros permite evitar futuras alzas en los gastos

comunes de los arrendatarios.

5.10.4 Estrategia de Sobrevivencia (Debilidades — Amenazas)

DA1) Generar alianzas estratégicas con tiendas ancla para asegurar una baja

tasa de vacancia.
Factores Involucrados: (D5, A2, AB).

¢ D5 Existe dependencia de las tiendas ancla para desarrollar el negocio

de acuerdo a lo esperado.

e A2 Lentitud en la reactivacion econdémica podria causar aumento en la

vacancia.

e« A6 Aumento de la competencia en el sector podria disminuir la
rentabilidad del negocio.

Negociar alianzas con las tiendas anclas dandole facilidades para ingresar al
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negocio, meses de gracia etc. con el fin de garantizar un flujo estable de consumidores

y que resulte atractivo para las demas tiendas el formar parte del negocio.

DA2) Elaborar una estrategia de financiamiento para diversificar el riesgo y

que permita llevar a cabo el proyecto.
Factores Involucrados: (D4, A3, A4).

e D4 Creacion de fondo de inversién para la compra del terreno en el cual se

emplazara el proyecto inmobiliario.

e A3 Alza en los precios de terrenos donde se pretenda emplazar el proyecto
inmobiliario.

¢ A4 Alza de las tasas de interés para cubrir financiamiento del proyecto.

Con el fin de apalancar el costo del proyecto, es necesario evaluar la mejor
alternativa de financiamiento del negocio, donde se logre diversificar el riesgo,

asegurar una mejor rentabilidad y valor de la inversion en el futuro.
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6 PLAN ESTRATEGICO.

La definicién de objetivos se ha determinado considerando para el proyecto
inmobiliario una inversion a largo plazo, con un horizonte de evaluacién de 15 afios.
Los que contemplan el disefo, la construccién, implementacion y el financiamiento del
Strip Center, el cual se encontrara ubicado en el sector de Chamisero, en la comuna
de Colina en la Region Metropolitana, Chile. Para la explotaciéon se considera arrendar
las dependencias las cuales se organizaran en diversas tiendas de conveniencia, por
medio de contratos de arrendamientos en Unidades de Fomento, de acuerdo a los

metros cuadrados disponibles.

Se define que las estrategias de la empresa consideran la declaracién de
principios y valores, con foco en el servicio, tanto en el consumidor directo (locatarios)
como en el consumidor indirecto (clientes que concurriran al centro comercial),
generando de esta forma un producto diferenciador, agregando valor de marca y
posicionamiento en el mercado, por medio de la ubicacién privilegiada y del alto trafico
del sector de emplazamiento. Se buscara potenciar. caracteristicas, atributos vy
beneficios del sector, en concordancia con la calidad, reconocimiento vy
posicionamiento que buscan obtener los futuros clientes. El objetivo del centro
comercial es generar un lugar de encuentro para la familia ofreciendo servicios en la

cercania del hogar, sin la necesidad de recorrer largas distancias.

El proyecto inmobiliario busca generar ingresos adicionales a los socios, que
les permitan complementar sus futuras rentas. En base al conocimiento que se
adquiera en el desarrollo de este proyecto, este modelo se podria replicar en otras
ubicaciones, que posean un atractivo similar, para asi maximizar los beneficios de los

SOCiOoS.

Este modelo de inversién inmobiliaria aporta a los socios la posibilidad de
administrar un bien raiz, generar ingresos y disfrutar de los beneficios futuros por el
aumento de la plusvalia del lugar donde se emplaza la construccion. El rapido
crecimiento que experimenta la comuna de Colina, principalmente en el sector donde
se encuentra el centro comercial, hace mucho mas atractiva la inversion,

principalmente sustentado en el dinamismo socioecondmico actual y futuro.
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La estrategia comercial definida, se basa principalmente en el uso eficiente de
la capacidad instalada, es decir, la cantidad metros cuadrados disponibles para el
arriendo sobre la superficie total. En la medida que la tasa de vacancia sea menor se
podra lograr una mayor rentabilidad. Para poder iniciar el proyecto, se requiere de un
nimero minimo de cartas de intencion de arriendo firmadas con empresas claves, que
permitan garantizar su correcto funcionamiento, es decir cubrir los costos fijos y el
financiamiento del proyecto. Para contar con una mejor base de negociacion frente a
los clientes se deben definir antes que todo las tiendas anclas, que en gran medida
respaldan el flujo de consumidores, haciendo mas atractiva la participacion de las

demas tiendas.

Las empresas interesadas y seleccionadas para formar parte del proyecto

comercial permitiran partir con una tasa de vacancia baja.
A continuacion se muestra el analisis por piso del centro comercial:

Primer Piso. Posee una superficie disponible para arriendo de 383,94 m?Z.
Existen cartas de intencién de arriendo que garantizan una ocupacion del 85%, (Ver
ANEXO 4) con las empresas ServiEstado, Farmacias Cruz Verde, Notaria Henriquez,
y Café Juan Valdez. Las dos primeras empresas ocupan una superficie del 13,44% y
7,50% del primer piso.

Segundo Piso. Con una superficie utilizable de 397,65 m?. Existen cartas de
intencion de arrendamiento, que comprometen una ocupacién del 46% del segundo
piso. El espacio ocupado corresponde principalmente a Notaria Henriquez, La Fete
Chocolateria, Adidas y Saville Row, las oficinas restantes estan disponibles hasta la
fecha de realizaciéon de este informe, se estima que la superficie vacante sea

absorbida en gran medida durante el primer afio.
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6.1 Estrategia genérica.

La estrategia genérica de Strip Center Chamisero apunta a entregar un
concepto familiar y cercano a sus clientes a través una gran variedad de productos y
servicios, concentrados en una excelente ubicaciéon, de facil acceso y de gran
conectividad. Con una infraestructura moderna, con un amplio parque de
estacionamientos, privilegiando un servicio de calidad y una atencién preferencial.
Todos estos elementos apuntan a considerar una Estrategia Genérica de

Diferenciacion Amplia dado que abarca diferentes segmentos de mercado.

6.2 Estrategia competitiva.

Considerando como base las estrategias anteriores, Strip Center Chamisero
aparece en el mercado como especialista, debido a que apunta a un nicho de
mercado especifico, dedicado al arriendo de locales y oficinas a empresas

seleccionadas y que sean valoradas por la poblacion.

La propuesta de la empresa ofrece al cliente un producto con una excelente
relacion precio-calidad por metro cuadrado arrendado, en una excelente ubicacion con
respecto a la competencia (sustituta), ofreciendo un servicio basado en el

conocimiento del mercado.

6.3 Estrategia de crecimiento.

El negocio inmobiliario de los centros comerciales urbanos a través del
arriendo de locales comerciales es un formato ya conocido, por lo cual es necesario
entrar al mercado con un producto diferente, que incorpora caracteristicas y atributos
valorados por la comunidad, que incluyen mejoras en la calidad del servicio, ofreciendo

una amplia gama de productos y servicios en un solo lugar, cdmodo y cercano.

Por lo cual los objetivos de crecimiento del Strip Center Chamisero van en
relacion al aumento de ventas y participacion de mercado, posesionando la marca y
disminuyendo la vacancia. Por lo cual debido a la escasa oferta que hoy en dia el

mercado ofrece en este sector, se propone una estrategia de crecimiento intensivo de
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penetracion de mercado y de desarrollo de productos representado a continuacién a
través de la matriz de Ansoff.

Progucros

s Al et i

llustracién 6.1 Estrategia de Crecimiento Matriz Ansoff, Creacion Propia.
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7 ESTIMACION DE LA DEMANDA

7.1 Analisis del Entorno.

Para el analisis del entorno se evaluaron las caracteristicas geograficas y las
variables relevantes que componen entorno, como por ejemplo el publico objetivo, las

necesidades a cubrir y la ubicacion donde se desarrollara el negocio.

7.1.1 Descripcion de la comuna de colina y el sector de Chicureo.

La comuna de Colina se encuentra emplazada en el sector norte de Santiago,
y pertenece a la provincia de Chacabuco. posee una superficie de 971,2 Km? y una
poblacion estimada al afio 2017 de acuerdo a lo publicado por el Instituto Nacional de
Estadisticas de 146.207 habitantes.

El sector actualmente posee excelente conectividad vial y se encuentra junto a
la autopista general San Martin, posee conexion directa con La Dehesa a través del
camino Juan Pablo Segundo, ademas esta conectado por la autopista urbana radial
nororiente que permite acceder desde Vitacura hasta la ruta 5 norte en muy poco

tiempo.

7.1.2 Proyectos futuros en el area.

El sector actualmente tiene un gran auge inmobiliario y existen 9 proyectos
inmobiliarios en desarrollo y varios en carpeta, producto de la gran cantidad de suelo
disponible para la construccion. En el sector de piedra roja se esta desarrollando un
mall que contara con cine, bancos y oficinas para arriendo, creando la posibilidad de
que algunas empresas puedan abrir oficinas para atender a los clientes que son del

sector.

En el mes de enero en la rotonda que une Avenida del Valle camino Chicureo,
comenzaron las obras de construccidon de la Clinica Alemana, la que entrara a
competir a escasos metros con la Clinica las Condes, esto con el fin de cubrir la
creciente demanda de salud del sector y asi mismo atender via seguros escolares a la

gran cantidad de colegios privados que posee el sector.

60




7.2 Estudio de Mercado.

Para establecer y determinar qué necesidades de comercio y servicio se
encuentran insatisfechas en el lugar cercano donde se construira el Strip Center, se
realizé un diagndstico de la situacion en base a una investigacion descriptiva a nivel

primario y secundario.

7.2.1 Estudio Cualitativo

Se realizaron una serie de entrevistas con expertos del area inmobiliaria, las
que consideraron gerentes generales inmobiliarios, desarrolladores de Strip Center,
arquitectos, abogados, agentes bancarios, para consultar datos relevantes del negocio

y cuales serian a su juicio los aspectos necesarios para de determinar la demanda.

Se realizd un levantamiento de los centros comerciales ubicados en el sector y
la cantidad de viviendas cercanas al area de construccién, ademas de los potenciales

clientes que circulan diariamente.

Al analizar el sector en un radio de 4 km, existen 3 Strip Center con
caracteristicas similares al proyecto, en estos centros comerciales se pueden
encontrar: supermercados, farmacias, bancos, cafeterias, outlet de ropa, companias

telefénicas, tiendas de vestuario y gimnasios, entre otras.

Para estimar la cantidad de metros cuadrados arrendados en estos centros
comerciales, se hizo un estudio considerando el radio antes mencionado, de los
resultados se pudo inferir que existen alrededor de 5.000 m? arrendados en diferentes
tiendes y centros comerciales. En el area y sectores cercanos no existen locales
disponibles para arriendo, tampoco existen edificios de altura. La cantidad de metros
cuadrados arrendables con la construccién del centro comercial generara una

participacion de mercado del 15,6% del area analizada.

7.21.1 Encuesta en el sector Chamisero

A continuacion se presenta un estudio cualitativo con el objetivo de obtener un

mayor grado de sensibilidad sobre las necesidades actuales y futuras, como también
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preferencias y aceptacion de las empresas comerciales de bienes y servicios en la

zona de Chamisero en la comuna de Colina.

Se realiz6 una encuesta de 6 preguntas dirigidas a realizar un estudio
cualitativo, con antecedentes demograficos y conductuales de compra, a una muestra
de 214 personas que residen en los alrededores de donde se emplazara el proyecto.
La cual se uso como base fundamental al momento de realizar la oferta de los locales
comerciales a los posibles locatarios, conociendo de antemano las necesidades de los
consumidores del sector, para ratificar su interés de arrendamiento mediante la firma

de cartas de intencion de arriendo.

7.21.2 Conclusion Encuesta

Mediante la encuesta se pudo establecer que las empresas mas valoradas del
sector son: BancoEstado o ServiEstado, Farmacias, relacién a las repuestas de las
214 personas encuestadas, también se pudo establecer que las empresas del sector
comercial mas valoradas son: panaderias, restaurant, notarias, lavanderias
minimarkets y librerias. Dejando de manifiesto las necesidades y requerimientos de los
consumidores del sector Ver ANEXO 3.

Todo lo anterior, estd en plena concordancia con los nuevos habitos de
consumo y las nuevas tendencias de la poblacién actual, la cual cada vez requiere
tener mas cerca de sus hogares una oferta de bienes y servicios que les evite tener

que trasladarse largas distancias, sacrificando tiempo.

7.2.2 Estudio Cuantitativo

Se recopilo informaciéon de otras fuentes como internet, prensa, memorias
anuales y bibliografia de organismos de gobierno, como el Instituto Nacional de

Estadisticas (INE) y sitios especializados de internet como www.mientorno.cl

7.2.21 Caracteristicas Demograficas

Segun el ultimo reporte comunal del afio 2017, la comuna posee 146.207
habitantes, lo que representa el 2,05% de la poblacion de la Region Metropolitana vy el

0,83% de la poblacion del pais. Ciudad de caracteristicas urbanas con una distribucion
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de 74.635 hombres y 71.572 mujeres. Posee un 9% de etnia originaria.

_‘-ﬁ_-.g.
—

Regidn Pals

Gréfico 7.1 Distribucién etarea en el Pais. Fuente reportescomunales.bcn.cl
El grafico anterior de distribucién etaria muestra que Colina concentra un

mayor porcentaje de infantes y adultos entre 30 y 44 afios.

Segun encuesta CASEN 2015, la tasa de pobreza por ingresos corresponde al
12,56 siendo mas alta que la tasa nacional (10,41)

La comuna se mantiene a tasas similares a nivel regional, con respecto a
tasas de denuncia de hechos de mayor connotacién social, esta es menor a lo

observado en la provincia (2.837) y a nivel pais (2.528).

Su poblacién trabaja preferentemente en los rubros de: Comercio, transporte y
Agricultura, ganaderia y silvicultura, comercio al por mayor y menor, actividades

inmobiliarias, empresariales, construccién y alquiler.

7.2.2.2 Analisis Radio Urbano del proyecto

Para obtener un analisis en mayor detalle sobre las -caracteristicas
demogréficas del sector donde se emplazara el proyecto inmobiliario, se consulto en el
siio web www.mientorno.cl, empresa que utiliza informacién del censo del afio 2012

como base. Aqui se trazé un poligono del radio urbano circundante al proyecto de 1
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km y una superficie de 3 Km? donde se obtuvieron los principales indicadores

demograficos, comerciales y sociales.

A continuacién se muestra el plano correspondiente al sector analizado:

llustracion 7.1 Poligono Demografico zona del Proyecto. Fuente:www.mientorno.cl

a) Analisis Demografico de la zona

Dentro del poligono geografico seleccionado, se observa una poblacion total
de 2.000 habitantes, organizados en 524 Hogares y 598 Viviendas donde el 52% son
Mujeres y el 48% Hombres.

2,000 HABITANTES

LEX K
524 HOGARES ’fl MUJ gFZQE/OS
b Hib b o e
598 VIVIENDAS 'l‘ 'N HOMBRES
AAAAA

llustracion 7.2 Numero de habitantes y distribucion por genero sector. Fuente: www.mientorno.cl
El rango etario de la zona destacan en mayor proporcion los infantes de 0-14

con un 37,4% y los Adultos Joven entre 30 y 44 afos.
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Grafico 7.2 Rango Etario de la sector. Fuente: www.mientorno.cl

8%

Al analizar el nivel educacional se puede observar que en su mayor porcentaje
la poblacion posee estudios universitarios, representando el 37,2% y Postgrado el

8,7% dando un total de un 45,9% de la poblacion

@ Sin estudios

@ Jardin infantil

@ Diferencial

& Bésica, primaria
Media

© Técnica

@ Universitario

@ Postgrado

Gréafico 7.3 Nivel educacional sector. Fuente: www.mientorno.cl
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Del estado civil se puede inferir que el 53,5% de la poblacion estan casados y
un 23,4% separados.

@ Casados
@ Convivientss
@ Sciteros
o Anulacos

Viudos

d

Grafico 7.4 Estado Civil sector. Fuente: www.mientorno.cl

Con respeto al nivel socioeconémico del poligono demografico se puede
observar que el 80,5% corresponden a los segmentos A-B-C1

ABCY
ec
®Cc3

80.5%

Grafico 7.5 Nivel Socioeconomico del sector. Fuente: www.mientorno.cl
Al analizar las caracteristicas demograficas de la zona circundante al proyecto
inmobiliario, se puede concluir que es una zona proporcional en genero (Hombres
Mujeres) los cuales en su mayor proporcién son familias con hijos, adultos jévenes
con un nivel socioeconémico alto y con un nivel educacional amplio.
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b) Analisis Comercial de la zona

La mayor concentracion comercial se observa en los puntos de calor donde se

puede apreciar los competidores:

llustracion 7.3 Mapa de calor de las zonas con comercio del sector. Fuente: www.mientorno.cl

Al observar la intensidad del comercio en la zona es muy baja, por lo cual es

una zona residencial mas que una zona explotada comercialmente.

Intensidad de comercio: 0.61/ 10

SN T
“AlliRan sm

Residencia

llustracién 7.4 Indicador de intensidad de comercio en el sector. Fuente: www.mientorno.cl

Con los antecedentes entregados por mientorno.cl, se puede observar una
zona de atractivo para la inversion, dado el volumen de poblacion y la escasa
intensidad de comercio, lo cual ofrece una oportunidad para desarrollar un proyecto

inmobiliario comercial.
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c) Analisis Social de la Zona

Al observar la calidad de vida en diversos ambitos, se puede observar que casi
en su totalidad las personas poseen una ventaja al compararla con el promedio
nacional, a excepcion de la conectividad dado que es una zona un poco alejada de

centro neuralgico capitalino.

|

Conectividad

e

Salud

Vivienda
Trabsjo
Socio cultural &

ﬁs 42 48 54
M Arez Anzlizada | Prome. Nacional

Grafico 7.6 Indicador de calidad de vida del sector. Fuente: www.mientorno.cl

Se observa también una zona relativamente segura, con una disminucién en
las denuncias por delitos, la cual llega a 248 el primer semestre del 2017 con una
disminucién del 18,5%

a0 -18.5%
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300
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200 variacion anua
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Grafico 7.7 Cantidad de denuncias de delitos en el sector. Fuente: www.mientorno.cl



La calidad de vida del sector analizado, esta por sobre el promedio de su

entorno, lo que corrobora los datos anteriormente expuesto, dado el nivel

socioeconémico del sector donde se emplazara el proyecto.
20.0%

Variacién
2002-2014

LO BARNECHEA COLINA LAMPA

Gréafico 7.8 Comparativa de calidad de vida del sector, Fuente www.mienntorno.cl.
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PLAN COMERCIAL

8.1 Objetivos

e EIl proyecto inmobiliario considera durante el primer afo concretar una
ocupacion del orden del 65%, con ingresos de 5.078 UF aproximadamente,

dado que el precio por m? ascendera a 0,7 UF.

e A finales del segundo afio, se espera que la vacancia bordee el 15% como
promedio anual, el tercer afio se mantenga en un 5% y por el resto de los

periodos de evaluacion del proyecto se espera ronde el 3%.

8.2 Plan estratégico comercial y politicas de precio

La estrategia comercial se debe sustentar en funcion de la Misidn de la

Empresa, con foco en el servicio ofrecido a los clientes y consumidores, haciendo
énfasis en la ubicacion privilegiada y la cercania a sus hogares, de manera de
potenciar la diferenciacion del servicio ofrecido a través de caracteristicas, atributos y
beneficios. El objetivo final es transformar el Strip Center en un lugar de encuentro

familiar a través de la comercializacion de productos y servicios.

8.3 Estrategia de cobertura de mercado.

Se considera incluir en la oferta de tiendas del centro comercial, contar con
empresas de productos y de servicios que la comunidad encuentre necesarios y que
estén bien evaluadas por la opinidn publica, antecedentes que fueron recopilados a
través de la encuesta realizada a la poblacién del sector, donde se emplazara el centro
comercial (Ver ANEXO 3).

8.3.1 Segmento de mercado

El Centro Comercial busca estar orientado a la participacion de empresas de
bienes y servicios, cadenas con presencia nacional o bien locales, pero con presencia
en la regiébn metropolitana, de alta valoracion por parte de los consumidores y que

requieran aumentar su participacion de mercado en la comuna de Colina, mediante la
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expansion de sus puntos de venta en el sector donde se desarrollara el proyecto.

8.3.2 Propuesta de valor

Se basa en los siguientes criterios:

e Entregar un servicio de arriendo de locales comerciales y oficinas a
empresas que poseen alta valoracién por parte de la comunidad. La
propuesta de valor consiste en desarrollar un proyecto inmobiliario de alta
calidad, el cual considera un total de 14 tiendas de las cuales 6 se

encuentran en el primer piso y 8 en el segundo.

e Excelente ubicacién en un lugar de alto trafico vehicular y peatonal, cerca

de sectores residenciales de la comuna y de facil acceso.

e Infraestructura moderna y de primer nivel, con altos estandares de calidad

y uso eficiente de los recursos energéticos.

8.3.3 Canales de comercializacion

e La estrategia estara enfocada en forma directa a los clientes estratégicos
(tiendas ancla) y a los potenciales clientes, utilizando redes de contacto

tanto propias como de terceros.

e Marketing Directo.

8.4 Precios

Los precios son el factor mas relevante durante el desarrollo del proyecto
comercial, ya que de estos depende la fuente de ingresos del negocio inmobiliario. Se
ha puesto especial énfasis en el calculo y fijacién de los precios del arriendo por m?,
esto también aplica para el calculo de los gastos comunes, que se cobran en base a

los m? arrendados por cada locatario.

El precio se establecera en un valor por sobre el precio promedio del mercado,

principalmente por el hecho de buscar la diferenciaciéon con la competencia a través de
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los atributos y caracteristicas del producto y servicio que se ofrece, ademas que el
sector donde se emplaza el proyecto posee caracteristicas socioeconémicas por sobre
el promedio de la comuna de Colina, siendo un sector de altos ingresos. Cabe
descarta que el precio del arriendo permite garantizar la sustentabilidad econémica del
proyecto y garantizar la tasa de retorno esperada por los inversionistas, esto permite
ser un proyecto atractivo y rentable, ademas de cumplir con los compromisos
operacionales y financieros propios del negocio y que garantizan su correcto
funcionamiento.

La generaciéon de utilidades en el tiempo, permite evaluar nuevos escenarios
de inversion, tanto dentro del mismo proyecto como en uno nuevo para aumentar asi

la generacién de valor de la empresa.

Para fijar el precio del arriendo se utilizaron como parametro la informacion
demografica del sector, el precio de la competencia circundante al sector donde se
emplazara el centro comercial, entrevistas en terreno, utilizacién de informacion de

corredores de propiedades e indagacion de los precios de los arriendos in situ.

El cobro del arriendo de los locales comerciales y oficinas es de periodicidad
mensual y se cobrard en forma adelantada. Al momento de firmar el contrato de
arriendo el locatario debera hacer entrega de un documento, correspondiente al valor
de dos meses de arriendo para la garantia y otro documento correspondiente al pago
del arriendo anticipado.

Los valores de los arriendos y gastos comunes se reajustan a una tasa del 5%

cada 5 afnos hasta el quinceavo ano.

8.5 Publicidad y promocién

Como se trata de un nuevo proyecto, es necesario desarrollar un plan de
publicidad y promocion para el Strip Center, el cual pretende dar a conocer la
existencia del centro comercial en la comunidad, recalcando sus ventajas por sobre la
competencia como son: Ubicacion, variedad de productos, las empresas o

instituciones participantes, etc. Para que la comunidad conozca la propuesta y vea que
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los productos y servicios ofrecidos se acogen a las necesidades y requerimientos que

ellos esperaban tener y asi puedan referir esta informaciéon a su entorno.

El plan de marketing pretende reforzar los puntos mas relevantes del proyecto
comercial, como las caracteristicas mas destacables de los productos y servicios
ofrecidos, donde destacan cuantitativamente: ubicacion, seguridad, eficiencia en el uso
de recursos, etc., y cualitativamente: cercania, calidad de servicio, ambiente familiar,
etc. todo lo anterior también sirve para justificar a través de estos elementos
diferenciadores el alza del valor de los arriendos, dado que estan medianamente por

sobre el promedio de la oferta del sector.

Una de las tareas del administrador del centro comercial sera: el continuo
sondeo del mercado local, a modo de obtener informacién relevante de la
competencia, en especial los precios como también el ingreso de nuevos competidores
y/lo sustitutos, informacion que debera entregar oportunamente a los propietarios y
locatarios del centro comercial.

8.5.1 Medios utilizados.

Se considerara realizar promocion a través de los siguientes medios:

e Carpeta, carta de presentacion y folleto explicativo: Este material sera
entregado en forma presencial y dirigida a aquellos contactos y referidos
que tengan un interés real en participar en el negocio. Estos clientes se
determinaran a través de una base de datos de contactos pre definida. La
carta de presentacion busca informar de manera concreta los detalles
mas relevantes del proyecto y fechas hitos de avances y entrega del
proyecto, ubicacién del centro comercial y de cada local (metros
disponible), distribuciéon de la planta por piso, valor por metro cuadrado,
garantias contractuales del precio del arriendo y de los gastos comunes,

administracién y contacto en caso de dudas sobre el proyecto.

e Folleteria: Buscar disponer informacion grafica del proyecto comercial,

considerando render del disefio, datos de contacto (Teléfono, Pagina
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web), estos folletos estaran tambien disponibles durante los primeros
meses de operacion del centro comercial, a modo de dar a conocer el

Strip Center en el sector de emplazamiento.

Pagina Web y Redes Sociales: Confeccion de una pagina web
(www.stripcenterchamisero.cl) y creacion de Fanspages en las principales
redes sociales, se define que la pagina web inicialmente mostrara
informacién del proyecto, considerando avances en la construccion,
confirmacion de tiendas participantes del proyecto, tiendas disponibles
para arriendo, plano del centro comercial, etc. una vez que el Strip Center
este en funcionamiento, la pagina se transformara en un portal de
informacién y contacto de cada una(o) de las empresas y/o instituciones o
profesionales que forman parte del Centro Comercial, aportando
antecedentes de los productos y servicios ofrecidos, direccion(numero de
local u oficina), teléfono de contacto, horario de atencion, email, pagina
web, promociones entre otros, de manera de generar un vinculo entre
consumidores y los arrendatarios. Ademas de lo anterior se debe
considerar crear fanspage del centro comercial en plataformas sociales
como Facebook e Instagram a modo de publicitar el negocio y tiendas
participantes, a modo de generar mayor cercania y vinculo con los
clientes, esta labor se realizara a través de servicios de Comunity

Manager supervisados por el administrador del Centro Comercial.

Prensa: Para fechas previa al lanzamiento y una vez realizada la
inauguracion, se realizaran publicaciones en la prensa (Diario la Tercera,

El mercurio ademas de revistas del rubro).

Radio: Se promocionara por medio de radios la apertura del Centro
Comercial, invitando a la comunidad a visitar las dependencias y a utilizar

los servicios de las empresas participantes del negocio.

Television: Se publicitara el centro comercial a través del canal de

television local llamado Chicureo News, de amplia cobertura y transmision
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en Vvivo.

e Relaciones publicas: Se considera las relaciones publicas como uno de
las tareas estratégicas mas relevantes del negocio, las cuales daran
sustento y garantia del éxito del proyecto, esta labor comenzara una vez
terminado el disefio del centro comercial y listos los permisos de
edificacion, tarea que sera realizada los socios, que posean las
competencias como también el administrador del centro comercial,
inicialmente se negociaran los contratos con las tiendas ancla (Ver
ANEXO 4 y ANEXO 5) ya definidas en los estudios iniciales y
posteriormente con esta garantia se realizaran las visitas a los
potenciales clientes (profesionales, empresas e instituciones de

servicio) interesados en formar parte de este proyecto inmobiliario.

8.6 Plaza

El lugar donde se emplazara el Strip Center comprende 1.500 m?, de los
cuales se utilizara el 30% para la construccion del Centro Comercial, dado que el
disefio contempla 2 plantas con un total de 781,6 m? de construccion, distribuidos en
383,94 m? en la planta principal (primer piso) y 397,65 m?en la segunda planta. El 70%
de terreno restante sera utilizado para estacionamientos, todo lo anterior de acuerdo al

plano regulador de la comuna y anteproyecto.

El Centro Comercial cuenta con 14 Tiendas y/o Oficinas donde la planta
principal posee 6 tiendas y la planta dos posee 8 tiendas (ANEXO 6)

La direccion corresponde a Avenida Chamisero 13316, Chicureo, Colina,
Chile. El sitio de emplazamiento del proyecto inmobiliario posee una ubicacion
privilegiada, en una esquina de alto trafico vehicular y peatonal, en un sector
residencial cerca de varios condominios, Es un lugar estratégico debido a la gran
cantidad de viviendas que estan construidas, muchos proyectos estan vendiendo sus
primeras etapas, lo que significa que cada vez habra mas viviendas y potenciales

clientes, ademas destacan tres colegios que existen a 500 metros.
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llustracion 8.1 Localizacion satelital del Strip Center Chamisero.
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PLAN DE RECURSOS HUMANOS

Para llevar a cabo de manera exitosa cualquier proyecto se requiere contratar
recursos humanos, segun la cadena de valor de la empresa, se definié una estructura
plana, en la cual se considera una reducida planilla de recursos humanos asociados
principalmente a la gestion, en este sentido se necesita un administrador y un auxiliar

que ayudara a supervisar las actividades administrativas y operativas del Strip Center.

9.1 Objetivos.

e Se contratara al Administrador al segundo mes de iniciada la construccién a
modo de apoyar la gestion de arrendamiento, posteriormente una vez
iniciada la puesta en marcha, se encargara de la administracién y el buen

funcionamiento del Strip Center y contratara al auxiliar de servicio.

e Desarrollar un plan de RR.HH. que considere un manual de procedimientos
internos, las politicas de RR.HH y establecer los canales de comunicacién
adecuados entre el personal y los duefios para fomentar un buen clima

laboral, en un ambiente de respeto y compromiso.

e Plan de capacitacién del personal relacionados a la actividad, dando énfasis
en la calidad de servicio, buen trato, eficiencia de cara a los locatarios,

siendo un aspecto relevante a la hora de ofrecer un producto diferenciador.

9.2 Estrategia de Recursos Humanos.

Uno de los objetivos estratégicos de la empresa es fortalecer la alianza con los
clientes, a través de productos y servicio diferenciadores, para lograrlo es fundamental
alinear al personal con los objetivos estratégicos de la Empresa, para con ello obtener
una ventaja competitiva sobre posibles competidores a través de un servicio orientado
en la calidad de la atencion. Para ello se realizaran continuas capacitaciones que

favorezcan el sentido de responsabilidad y crecimiento personal y compromiso.
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9.3 Requerimientos de Recursos Humanos

Como se mencioné anteriormente, se requerira contratar en forma directa a
dos personas, un Administrador con horario Part-Time y un auxiliar a tiempo completo,
todas las demas funciones operativas seran externalizadas por medio de
subcontrataciéon, considerando dentro de estas: mantencion, gasfiteria, seguridad,
pintura, etc.

Para los servicios de caracter contable y legal, operaran con la misma figura
anterior y el servicio se utilizara las veces que sea necesario en caso que la
contingencia lo requiera.

9.4 Politica de reclutamiento del personal

Se requerira contratar un Administrador competente y calificado, el cual se
considera critico para el desarrollo del negocio, debera ser capacitado para que
conozca el negocio. Una vez contratado, sera el encargado de seleccionar al auxiliar y

buscar las empresas que suministren al personal subcontratado.

9.5 Descripcion de cargos

9.5.1 Administrador.

Se requiere para el cargo de Administrador un profesional del area
administracion, Ingeniero en Administracion de Empresas, Ingeniero Comercial o
Contador Auditor, con experiencia laboral minima de dos afnos. Su principal tarea sera
mantener los canales de comunicacion expeditos entre los locatarios y los duefios,
enfocado en canalizar sus dudas, dar respuesta a sus inquietudes, supervisar el

correcto funcionamiento del Strip Center y mantener la propuesta de valor formulada
por la sociedad.

78



Funciones Principales

« Administracién general de contratos.

« Encargado de facturacién.

* Dar respuesta a las inquietudes de los arrendatarios.

+ Contacto, seleccién y supervision de los diversos prestadores de servicios.

+ Dar cuenta a los socios sobre el funcionamiento del Strip Center.

« Dar cumplimiento de la legislaciéon laboral respecto del personal
contratado y subcontratado.

9.5.2 Auxiliar de Servicio.

Se requiere para el cargo de Auxiliar una persona con educacién media
completa, certificado de antecedentes y situacion militar al dia. Su funcién principal es

operativa, asociadas al centro comercial y tramites en general.
Funciones Principales

* Labores de aseo.
+ Entrega de documentos.
* Depésitos bancarios.

« Pago de servicios.

9.6 Politica de remuneraciones.

Debido a que estas funciones no son de caracter comercial, requieren el pago
de sueldos. Para esto se ha considerado la siguiente tabla de remuneraciones las
cuales incluyen la base imponible, gratificaciones legales, aguinaldos y aportes

patronales

CARGO COSTO MENSUAL  COSTOANUAL

ADWN:WW‘;’ EEE—— Y/ AR T |
AUXILIAR DE SERVICIO| 420000 | 5.040.000 {
TOTAL 1.420.000 ? 17.040.000 |

Tabla 9.1 Remuneraciones trabajadores Strip Center Chamisero. Fuente Creacion Propia.
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9.7 Estructura Organizacional

=

ADMINISTRADOR

-

e ——
N B
AUXILIAR DE PERSONAL A
SERV. CONTRATA
J ! }

llustracion 9.1 Organigrama Strip Center Chamisero. Fuente: Elaboracién Propia.

Las demas funciones y actividades necesarias para el correcto funcionamiento
del negocio se realizaran en base a la subcontrataciéon de servicios, los cuales seran
ocupados en forma esporadica, dado la existencia de muchos prestadores de este tipo
de servicios, permitiran tener un mayor grado de flexibilidad operacional. Para asi
evitar problemas con los reemplazos, licencias médicas o vacaciones.

Las funciones subcontratadas presentan los siguientes costos:

FUNCION COSTO MENSUAL COSTO ANUAL

CONTADOR 150.000 .
SERVICIOS MANTENCION 120.000 1.440.000
TOTAL 270.000 3.240.000

Tabla 9.2 Rentas pagadas por servicios subcontratado. Fuente: Elaboracién Propia




10 PLAN DE OPERACIONES

10.1 Objetivo

El plan de operaciones busca evaluar la mejor manera de gestionar y
administrar los metros cuadrados arrendables del Strip Center Chamisero,
correspondientes a los seis locales de la primera planta y los ocho locales de la
segunda planta, ademas, de los estacionamientos propios del centro comercial. Si bien
es un hecho que el plan de operaciones se inicia al momento de encargar el desarrollo
del proyecto, el foco del proyecto esta puesto en la segunda etapa, correspondiente al

proceso de renta inmobiliaria y la interaccién que se produce con los Clientes.

10.2 Estrategia de Operaciones

El proceso de construccion del centro comercial considera varios aspectos. En
primer lugar, la utilizacion de un importante porcentaje de capital necesario para el
proyecto. En segundo lugar la cantidad de procesos que se deben llevar a cabo, exige
que la eleccion de la empresa constructora posea un respaldo operacional y financiero
reconocido a través de experiencia en el rubro, que asegure el cumplimiento de los

plazos y la entrega del edificio sin inconvenientes.

Un proyecto inmobiliario con estas caracteristicas requiere de la confeccién de
decenas de planos con distintos topicos, tanto de arquitectura como de
especialidades, por lo que la constructora debera contar al menos con arquitectos,
topégrafos, ingeniero en mecanica de suelos, calculistas, constructor civil, eléctricos,
ademas de considerar: agua potable, alcantarillado y gas entre otros. Con estos
criterios de seleccion, se pretende evitar cualquier imprevisto que tenga relacién con
las definiciones técnicas y de disefio, ademas de las modificaciones necesarias que se
presenten durante el desarrollo del proyecto que consideren un costo asociado, que de
no ser evaluado adecuadamente, podrian causar problemas de flujo que hagan

peligrar la viabilidad econdmica del proyecto.

81



10.3 Etapas de construccion y supervision

El proceso de construccion del Centro Comercial dispone de varias etapas, las
que tienen que ser controladas y supervisadas, de manera que los avances en la
construccién, las especificaciones y los planos estén alineados con el disefio del
proyecto.

10.4 Proceso de transformacion

En este punto se aborda los estados de avance del proyecto y la cancelacién
de los estados de pago, debido a que estos ultimos estan relacionados a los plazos y
etapas definidas del proyecto. El primer pago es por concepto de instalacion de
faenas, posteriormente los pagos se realizan de manera parcelada de acuerdo a lo
establecido en la Carta Gantt del proyecto. Una vez finalizada la obra, la constructora
emitird una boleta de garantia en favor de la empresa inmobiliaria, la cual asciende al
5% del valor total del proyecto. Este documento quedara retenido por la inmobiliaria
por un plazo de un ano, a titulo de respaldo frente a cualquier inconveniente y/o fallas

producida en la construccion.

10.5 Logistica de salida

Tiene relacién con la recepcioén de la obra, una vez terminada la construccion,
tanto interna (pisos, paredes, muros, cielos, etc.), como externa (veredas, acceso

vehicular, conexiones a los servicios basicos, etc.).

Una vez concluida la etapa de desarrollo del proyecto, los objetivos
operacionales que cobran mayor relevancia son los relacionados a la gestion
inmobiliaria. Se procura entregar un servicio de calidad, donde los procesos de cobros
0 pagos de rentas, la gestién oportuna y eficiente de los requerimientos de los
arrendatarios dentro de los que destacan: reparaciones y/o mantenciones de
infraestructura exterior, problema con las conexiones a servicios basicos, aseo de
areas comunes, etc., deben ser atendidos y resueltos en el menor tiempo posible, para
asi generar valor y afianzar un estrecho vinculo comercial con los arrendatarios y que
sea duradero en el tiempo.
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En la pagina 87, se define PLAN DE ACCION DE CORTO PLAZO, donde se
expone el proceso de operaciones del proyecto, que considera la construccion como la
renta inmobiliaria.
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11 CONTROL DE GESTION

Los principales indicadores de gestion para el centro comercial consideran
mediciones tanto de caracter financiero como no financiero, con los cuales se evaluara
la gestion de la empresa y servira como base para la toma de decisiones proactivas,
preventivas y correctivas, las cuales estan directamente relacionadas con los objetivos
estratégicos, los cuales se han agrupado en 4 principales grupos que se definiran a

continuacion:

11.1 Gestion Financiera

En este punto se considerara medir la Gestion Financiera de la empresa y

para llevar a cabo esta medicion se considerara tres indicadores:
« Liquidez.
* Rentabilidad.
* Razo6n de endeudamiento.

La mediciéon se realizara desde que comience la construccién en adelante,

dado que esta etapa representa la mayor inversion de capital.

11.2 Gestion de Clientes

Define la forma en que Strip Center Chamisero quiere ser visto por sus clientes
y Stakeholders. Para llevar a cabo de manera exitosa los objetivos financieros
propuesto por los duefios, se requiere tener un volumen de ingresos que permitan
cubrir las necesidades de funcionamiento y operatividad del centro comercial y las
utlidades que demandan los inversionistas del negocio. Esto exige una correcta
identificacion y seleccidon de las empresas participantes del negocio, que aportaran la
variedad de oferta de comercio y servicios necesarios para el éxito del negocio, como
también la correcta comprension e interpretaciéon de las necesidades y exigencias de
la comunidad de Chamisero (estudio de la demanda). Con todo lo anterior el Centro
Comercial conseguira disponer a la comunidad una plataforma de comercio y servicios

realmente valorados por ellos, lo que contribuira de manera eficiente al logro de los
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objetivos financieros en el corto y largo plazo.
Los principales Indicadores a considerar son:
* Vacancia.
* Rotacién de Clientes.

* N°de Reclamos.

11.3 Gestion de Procesos Internos

Para definir la gestion de procesos internos que debe llevar a cabo la empresa
y que permitan satisfacer a sus propietarios y clientes, se deben considerar e
incorporar mejoras continuas a los procesos que desarrollar ventajas competitivas
sostenibles en el tiempo y en su ejecucion frente a sus competidores. Para identificar
con claridad las actividades que permitan llevar a cabo el grado de satisfaccion
esperado por los clientes y propietarios, se deben considerar cada uno de los objetivos
definidos en la cadena de valor de la empresa, expuestos en la pagina 47 y que
permiten generar valor.

Los principales indicadores a considerar son:
* % Construccion del edificio.

« N°de Proveedores de servicios.

* N°de Contratos de Arriendo.

11.4 Gestion Organizacional

En este punto se deben considerar desde la perspectiva de RR.HH. como la
estrategia organizacional va de la mano con la visién estratégica de la empresa y

como, esta responde a los lineamientos planteados durante el desarrollo del proyecto
comercial.

Potenciar los RR.HH. en post del desarrollo exitoso de la compafia constituye



una de las mas importantes fuentes de ventajas competitivas, dado que en gran parte
de esta depende el éxito del negocio. Aunque la estructura organizacional es pequena
y plana (Ver Plan de Recursos Humanos, pagina 77) se ha definido evaluar

periddicamente los siguientes aspectos:

La eficiencia de las capacidades de los empleados.

*+ La capacidad de comunicacion y coordinacion de los sistemas de

informacion.
+ La motivacion, el conocimiento y coherencia con los objetivos estratégicos.

*  Encuestas de Satisfaccion de los locatarios.

86



12 PLAN DE ACCION DE CORTO PLAZO
El plan de accion de corto plazo considera todas las actividades que se deben
realizar el ano cero del proyecto, las cuales involucran: la formulacion y definicién de

todos los procesos de puesta en marcha de la empresa, la construccion del inmueble y
la contratacién de personal.

12.1 Formacion de la Empresa

“Strip Center Chamisero” nace como una Sociedad de Responsabilidad
Limitada, cuyos estatutos de constitucion como persona juridica seran redactados por
un abogado. La legalizacion de este documento se hara mediante reduccion a
escritura publica. Luego, se realizara la publicacién del extracto de la sociedad en el
diario oficial e posteriormente se gestionara la inscripcién en el registro de comercio

del Conservador de Bienes Raices de la ciudad de Santiago, Region Metropolitana.

« Tramitacién de la iniciacion de actividades y obtencion de RUT en el
Servicio de Impuestos Internos.

+ Obtencion de la patente Municipal y permiso de funcionamiento.
+ Obtencion del permiso para Facturacion Electronica.

+ Externalizacion de servicios contables.

12.2 Puesta en marcha de la Empresa

+ Apertura de cuenta corriente bancaria.

* Aporte monetario de los socios.

« Busqueda de terreno.

+ Compra del terreno.

« Firma de cartas de intencion de arriendo de empresas ancla.

+ Firma de cartas de intencion de arriendo por empresas interesadas.
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* Aprobacién del crédito de financiamiento bancario.
* Compra de papeleria.

* Publicidad.

12.3 Puesta en marcha de la construccion

« Aprobacién del anteproyecto arquitectonico.

* Llamado a licitacion por parte de empresas constructoras.
* Recepcion de licitaciones.

+ Seleccion de empresa constructora.

« Permisos urbanisticos y de construccion otorgados por la Direccién de
Obras Municipales (DOM) de Colina.

* Inicio de las obras de construccion del inmueble.

* Contratacion del ITO.

« Construccién del inmueble, supervision y control de avances.
« Recepcion a la constructora.

* Recepcion municipal.

12.4 Contratacion de personal

« El personal esta constituido por un Administrador y un Auxiliar de Servicio
sera contratado a contar de finalizado el mes 2 y 6 desde iniciada la

construccién respectivamente.

+ La externalizacion del Contador comienza a partir del mes en que se
solicita inicio de actividades al SlI.

« La externalizacion legal sera requerida al principio cuando se constituya la
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sociedad y posteriormente se contratara por evento.
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13 ANALISIS FINANCIERO.

13.1 Objetivos Financieros

Los objetivos financieros de la sociedad consideran:

Obtener rentabilidad de, a lo menos, una UF +8 % anual. A través de un
proyecto inmobiliario denominado Strip Center Chamisero que se responsabilizara de

la administracion y arriendo de locales.

Lograr tener una utilizacion minima promedio de 47,03%, que garantice la

cobertura de costos fijos del proyecto.

Obtencion de financiamiento bancario para la puesta en marcha del proyecto
por un monto de 19.839 UF. para cubrir los costos de construccion.

13.2 Estrategia Financiera

El proyecto tiene consideraciones que lo hacen requerir de un capital de trabajo
minimo, este capital de trabajo se obtendra de los flujos ingresos mensuales y de la

garantia de arriendo.

a) Ingresos: Los ingresos provienen de la renta de arriendo de locales comerciales
y oficinas, los cuales se cobran por mes anticipado. Al momento de firmar el
contrato de arriendo se deberan documentar el equivalente a dos meses de renta
por concepto de garantia, adicionalmente cuando la empresa arrendataria inicie
la operacion, debera pagar el primer mes de arriendo por anticipado. También se
considera el cobro mensual de gastos comunes, que han sido establecidos en
0,09 UF/m? arrendado.

b) Egresos: En general, son de naturaleza vencida y de pago obligatorio.

c) Impuestos: Se considera que el pago del PPM cubre el monto a pagar del

impuesto a la renta, dado que se trata de una estructura de rentas planas.
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d) Capital de Trabajo: El capital de trabajo necesario para financiar las
operaciones del primer afio sera de 1.385 UF; el que sera cubierto durante el
mismo periodo mediante el pago de garantias, ingresos por adelantado y gastos

comunes por parte de los locatarios.

e) Dividendos: De acuerdo a su flujo de caja, la sociedad acordé hacer reparto del

80% de las utilidades liquidas.

f) Horizonte de evaluacion del proyecto: El proyecto se evalué en un horizonte
de 15 afos, en consideracion a que se trata de un proyecto inmobiliario cuyo
objetivo es arrendar todos los locales comerciales y oficinas del edificio. El
periodo en cuestion considera el pago del crédito hipotecario en el mismo plazo,
de modo que los ingresos permitan pagar la cuota hipotecaria. También se debe
sefalar que la construccién tendra una vida util de 80 afios, de acuerdo a la

informacién del SlI.

13.3 Ingresos del Proyecto

Los ingresos del proyecto provienen del arriendo de locales comerciales y

oficinas, cuyos montos se expresan en UF/m2 arrendado, sus valores dependen de la
ubicacion y piso en que se encuentra el local, los cuales seran negociados en forma
individual y se utilizara un promedio por medio cuadrado de 0,6 para el célculo de los

ingresos del proyecto.

Otro aspecto importante dentro de los ingresos, son los gastos comunes, que
corresponden a los gastos que seran distribuidos entre todos los arrendatarios de
acuerdo a la cantidad de metros cuadrados arrendados por cada uno. En este sentido,
los gastos comunes también se cobran en unidades de fomento, a un valor de 0,09
UF/m?, de acuerdo a la estructura de costos, para cubrir los gastos de la operacion del
Strip Center. ’

Se aplicaran aumentos en el canon de arriendo y gastos comunes a una tasa
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del 5% cada cinco anos.

La Tasa de vacancia se estima que para el primer afio sera del 35%, el
segundo ano de 15% para alcanzar una vacancia promedio del 5% durante los afios
siguientes de Operacion.

13.4 Valor residual de activos fijos

De acuerdo a los datos obtenidos con desarrolladores inmobiliarios, los valores
por metro cuadrado de los terrenos en Chicureo han experimentado un alza de
alrededor de 150 % en los ultimos 10 afios, sin embargo estas tasas de crecimiento se
explican producto a la consolidacion de esta nueva zona de Santiago y por la inversién
en equipamiento e infraestructura vial. Este dato, permite estimar que el valor del
terreno y el edificio donde estarda emplazado el centro comercial aumentaran su

plusvalia en un 25 %.

13.5 Plan de inversiones

Para la puesta en marcha del proyecto, se adquirird un terreno ubicado en
Avda. Chamisero 13316, donde sera construido un edificio de 781,6 m2.

El plan de inversiones, en activos fijos considera lo siguiente:

TIPO INVERSION VALOR INVERSION EN UF
TERRENO 5355
EDIFICIO 22.135

Tabla 13.1 Precio de la Inversion

13.6 Gastos variables

Por tratarse de una inversion de caracter inmobiliario, enfocada en el arriendo
por metros cuadrados de locales comerciales y de oficinas, no existe una estructura de

costos variables a considerar dentro del proyecto.
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13.7 Gastos fijos

La sociedad contempla durante su operaciéon, costos fijos operacionales

relacionados con los siguientes conceptos:
e Gastos basicos, electricidad y agua.
e Gastos de personal, administrativo y auxiliar.

e Mantencion del Edificio, presupuesto para gastos de pintura, mano de
obra y mantencion del edificio estimado en 155 UF.

e Patente comercial.

e Pago de Contribuciones.

13.8 Financiamiento bancario

El primer objetivo de la sociedad es construir el edificio. Para ello, los socios
realizaran un aporte de 8.247 UF; quedando un saldo de 19.839 UF, que se financiara
con el Banco Santander (Ver Anexo 7).

La operacion se financiara mediante un crédito con garantia hipotecaria a un
plazo de 15 afios, con una tasa de interés anual de 3.7% para una operacion en

unidades de fomento.

Para el ano cero del proyecto, es necesario utilizar créditos de enlace para
cancelar los estados de pago a la constructora directamente por intermedio del banco,
el que exige el pago de los intereses previo a la firma definitiva del Crédito. Para la
operacion los socios se constituirdan como avales de la operacion, entregando en

garantia la propiedad.

13.9 Tasa de descuento

La tasa de descuento se estim6 en funcion de consultas realizadas a expertos
en desarrollo inmobiliario y especialistas én Centros comerciales, los cuales en su

experiencia se debe considerar un retorno del 8%.
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13.10 Punto de equilibrio

El calculo del punto de equilibrio permite conocer los ingresos minimos para
cubrir los flujos y financiar el proyecto.

Segun la estimacion en base a los ingresos y costos fijos del Strip Center, se

considerara la siguiente tabla con el punto de equilibrio para los 15 afos.

ANO| GASTOS |OCUPACION | INGRESOS ARRIENDO
1| (3.110) 55% 3.111
2| (2.754) 49% 2.754
3| (2.771) 49% 2.771
4| (2.771) 49% 2.771
5| (2.779) 47% 2.779
6| (2.779) 47% 2.779
7| (2.779) 47% 2.779
8| (2.779) 47% 2.779
9| (2.779) 47% 2.779
10| (2.787) 45% 2.788
11| (2.787) 45% 2.788
12| (2.787) 45% 2.788
13| (2.787) 45% 2.788
14| (2.787) 45% 2.788
15| (2.796) 43% 2.796

Tabla 13.2 Punto de Equilibrio por afio

13.11 Resultados evaluacion econémica y financiera

Para la evaluacion econémica del proyecto, se utilizé uno, en el cual los
inversionistas financian el 100% del negocio, desde el punto de vista financiero
corresponde al financiamiento del 30% por parte de los inversionistas y la diferencia es
cubierta mediante un crédito Bancario.

13.11.1 Analisis desde el punto de vista econémico.

Al analizar el Estado de Resultados del proyecto, se observa que el negocio
genera resultados positivos en los 15 afios de su operacién, lo que permite mantener

una caja con recursos disponibles, ademas poder entregar utilidades a los socios.
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Grafico 13.1 Resultado antes de impuestos con recursos propios
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Gréafico 13.2 Flujo de Caja Proyecto sin Financiamiento.

Al realizar el Flujo de Caja del Proyecto sin financiamiento del Anexo 8, se
observa que se obtiene una tasa interna de retorno del 14.58%, con un Valor Actual
Neto de 14.951 UF.
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FINANCIAMIENTO PROPIO 100%

VAN

14.951

TIR

14,58%|

Tabla 13.3 Financiamiento propio

13.11.2 Analisis desde el punto de vista financiero.

Los socios Chamisero Strip Center aportaran 8.247 UF, y se obtendra un

financiamiento externo por un monto de 19.243 UF para realizar el proyecto. El crédito

bancario posee una tasa de interés del 3,7% anual y considera un plazo de pago de

180 cuotas mensuales equivalentes a 15 afos. Para esta opcion, el banco financiara

los estados de pago de la constructora mediante créditos de enlace, generando un

nuevo crédito con garantia hipotecaria una vez obtenida la recepcién municipal de la

obra, considerando vencimiento de las cuotas mensuales.

Las variables basicas del proyecto se mantienen y se incorporan los conceptos

de intereses, gastos bancarios y amortizacién de capital para esta evaluacion.
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Tabla 13.4 Estado Resultados Proyectados con financiamiento
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El VAN del proyecto financiado es de 19.886 UF, considerando los flujos de
caja por concepto de financiamiento bancario a una tasa anual de 3,7% y una tasa de

descuento de 8%, de acuerdo a la rentabilidad esperada por los socios.

El VAN del proyecto con financiamiento 19.886 UF, es superior al VAN del
proyecto financiado con recursos propios 14.951 UF, producto del apalancamiento
financiero que genera escudos tributarios por el pago de intereses que corresponde al

25% de los intereses efectivamente pagados.

O A D Ty U IFLUIO DE CAJA PROYECTQ CON FINANCIAMIENTO ** 0 32 b Wil o 0 Y
ANO |FWIODECAA|l | 35000 -—
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1 1.706 30000 o
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4 2.249 20000
5 2.579
15000
6 2.434 il
7 2.433 10000
8] 2421 W FLUWO BE CAJA
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10 2.753 ol B B 0 B B R RN
11 2533 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
12 2.596 e
13 1 8 -
14 2.566
15 32.570 | | -15000

Tabla 13.5 Flujo de caja con financiamiento

La TIR del proyecto con financiamiento es de 29,41%, justificada también por la
palanca financiera.

Al realizar el Flujo de Caja del Proyecto sin financiamiento del Anexo 8, se
observa que se obtiene una tasa interna de retorno del 14,58%, justificada también por

la palanca financiera con un valor actual neto de 14.951 UF.
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FINANCIAMIENTO BANCARIO 70 %
VAN UF 19.886
TIR 29,41%

Tabla 13.6 Financiamiento al crédito

13.12 Conclusion del analisis financiero.

Para los socios Inversionistas es mucho mas conveniente realizar la inversion
con financiamiento bancario, producto que el escudo tributario genera mayor utilidad
para el negocio.

A continuacion se puede observar la diferencia entre ambos analisis.

VAN TIR
Con Financiamiento 21.886 29,41%
Sin financiamiento 14.951 14,58%

VAN

30,00%

25,00% -

20,00% -

15,00% -

10,00% -

5,00% -

0,00% -

Con Financiamiento Bancario Sin Financiamiento Bancario
del70%
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TIR

30,00%

25,00% -

20,00% -
15,00%

10,00%

5,00%

0,00%

Con Financiamiento Bancario Sin Financiamiento Bancario
del70%

Tabla 13.7 Comparativa Inversion proyecto

13.13 Balance proyectado

En el ANEXO 8, se presentan los balances financieros proyectados anuales durante el
periodo de evaluacion que considera el proyecto.
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14 PLAN DE CONTINGENCIA.

Considerando el riesgo existente que todo proyecto de inversion lleva consigo,
tanto en su etapa de construccibn como en la ejecucion del mismo, se han
contemplado las siguientes medidas de mitigacion, ante la eventualidad de que las
estimaciones de ocupacién no se cumplan de acuerdo a los lineamientos estratégicos
establecidos y que definen las expectativas de los inversionistas, las cuales se
resumen en tres siguientes opciones viables de implementar y de rapida
materializacion.

Opcioén 1: Arrendar integramente el inmueble a un tercero.

Opcion 2: Mantener la administracion de la primera planta y arrendar a una institucion
0 empresa la segunda planta.

Opcidn 3: La enajenacion total del inmueble. Segun estimaciones esta podria generar
utilidades aproximadas de un 40% por sobre el costo total de la realizacion del
proyecto inmobiliario.
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15 CONCLUSIONES

En los primeros dos capitulos del presente documento se entregan los lineamientos
generales del caso de negocio abordado en este Proyecto de Fin de Magister, donde en
el capitulo uno se entrega el resumen ejecutivo con los principales topicos del proyecto

y en el capitulo dos se encontrara la Introduccién al documento.

En el capitulo tres se realiza un analisis de la Industria, en este caso del rubro
inmobiliario asociado a los centros comerciales, que permitieron conocer caracteristicas
generales del sector, participacién de mercado, lideres de la industria, produccion,

estructura de costos, rentabilidad y ciclo de vida de la industria.

En el capitulo cuatro se presenta el diagnostico del Microentorno y Macroentorno a
través de las herramientas de analisis P.E.S.T.A., Porter esto permitié conocer las
Oportunidades y Amenazas de la Industria, también se realizé6 un analisis interno a
través de la Cadena de Valor de Industria, Factores Criticos de la Industria y las
Fuentes de Ventajas Competitivas, de esta forma se determiné la situacién existente, la
cual servira de base para la formulacion de los objetivos estratégicos a desarrollar por

parte de la empresa.

En el capitulo cinco se analizé la empresa donde se definié: Vision, Misién, Querencia
Politica, Responsabilidad Social, Marco legal, Imagen Corporativa, y cadena de valor de
la empresa, con todos estos antecedentes mas la informacién recopilada en el capitulo
anterior se desarrollo el analisis F.O.D.A. y posteriormente a través de la matriz de
confrontacion, se definieron los objetivos estratégicos que serviran como base para el

desarrollo del proyecto inmobiliario.

El Plan Estratégico desarrollado en el capitulo seis define la Estrategia Genérica de
‘Diferenciacion Amplia”, Estrategia Competitiva “Especialista” y Estrategia de
Crecimiento “Penetracién de Mercado” y “Desarrollo de Productos” para el Strip Center
Chamisero.
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En el capitulo siete se realiz6 un analisis de la demanda a modo de conocer los
requerimiento del entorno en el cual se desarrollara el proyecto inmobiliario, este se
efectud a través de un analisis cualitativo y cuantitativo, por medio de una encuesta que
permitid6 recopilar informacién de gustos, costumbres y necesidades de los
consumidores del sector y también se utilizo un analisis demografico a través de la
empresa mientorno,cl, definiendo un poligono de 3km? en la zona circundante al centro

comercial.

En el capitulo ocho se aborda el plan comercial el cual considerd los analisis
entregados en los capitulos anteriores, con el cual se define la estrategia de marketing

mix para el centro comercial.

En el capitulo nueve se define el Plan de Recursos Humanos con sus objetivos
estratégicos, la estructura organizacional y costos del personal, como también el perfil

de cada uno de ellos y su labor dentro de la organizacion.

En el capitulo diez se define el plan de operaciones, el cual esta ligado a los objetivos
estratégicos de la Cadena de Valor de la Empresa, donde se entregan los lineamientos
para desarrollar el negocio operativamente en las dos etapas del proyecto: construccion

y explotacién por medio de la renta de locales comerciales.

En el capitulo once se define el plan de control de gestién, con los indicadores para
medir los 4 focos del negocio: Gestion Financiera, Clientes, Procesos Internos y
RR.HH. de esta manera la empresa puede medir la forma en la cual se esta
desarrollando el negocio, lo que permite tomar decisiones durante el transcurso del

proyecto.
En el capitulo doce se define el Plan de Accion de Corto Plazo, el que involucra todas

las tareas del afo cero donde se encuentra la compra del terreno, la construccion del
centro comercial y la puesta en marcha del negocio, punto trascendente para el
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posterior desarrollo del proyecto de acuerdo a las pretensiones de los inversionistas.

En el capitulo trece se encuentra el Plan de Contingencia definido para la eventualidad
de que fracase el proyecto o los resultados no sean los esperados, para ellos se
definen tres caminos dependiendo de la gravedad o de la medida de mitigacion que

decidan los duenos frente al evento.

En el capitulo catorce se encuentra el analisis financiero, en el cual se analizo la
viabilidad de desarrollar el proyecto, los costos, los ingresos, la rentabilidad, el horizonte
de recuperacién de la inversion y la opciéon de financiamiento mas adecuada y que

permita generar mayor valor a los inversionistas del proyecto.

Como conclusién general del analisis se pudo determinar que hoy en dia la economia
Chilena tiende a la reactivacion, lo que permite pensar de manera auspiciosa de cara al
futuro aun cuando el escenario actual aun permanezca un poco resentido en cierta

medida, se define como favorable en el mediano plazo.

La alternativa de inversién inmobiliaria con apalancamiento de crédito es una buena
opcién a la hora de generar valor en el futuro, ademas hoy en dia las tasas de crédito
se mantienen relativamente bajas por el periodo econémico recesivo en el que se

encuentra la economia.

El negocio inmobiliario de los Strip Center aparecen como una buena alternativa, dado
que un es un producto en desarrollo, no esta sobre explotado como otros mercados,
representa una inversion inicial fuerte pero con un horizonte de recuperacién en el

mediano plazo, lo cual hace mucho mas atrayente entrar en este tipo de negocios.

Segun el andlisis realizado, la TIR de los inversionistas son de un 28,57% por lo cual
esta alternativa de inversion resulta muy atractiva, esto fundamentalmente se da por el
apalancamiento bancario y el volumen de ingresos por los arriendos, como el negocio

financia la inversién inicial una vez terminado el proyecto, el bien inmueble se

104



encontrara completamente pagado, por lo cual la venta genera un ingreso a fines del

afo 15 para ser repartido por todos los socios participantes del negocio.
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ANEXO 1 ANALISIS MACROENTORNO P.E.S.T.A.

Factor Politico

a) Legislacion actual en el mercado:

La legislacion vigente regula el mercado inmobiliario en Chile a través de
instituciones y leyes que tienen por objeto velar por la transparencia del mercado y
proteger los derechos de los clientes, El mercado inmobiliario en Chile esta regulado a
través de:

e Ministerio de Vivienda y Urbanismo (MINVU): Encargado de la
planificacién, desarrollo y construccién de viviendas, ademas urbanizar y
normar el uso de los espacios de los centros urbanos, haciéndolos
apropiados para vivir

¢ Plano regulador de la comuna: El plano regulador comunal decreta que
es lo que se permite construir en una zona de la comuna en particular.

b) Situacion Politica actual:

(CEPAL 2018) A diferencia de otras economias de Latinoamérica, la economia
chilena ha conseguido mantenerse estable. Sin embargo, tras afios de crecimiento
sostenido (5% en promedio entre 2010 y 2014), Chile sufre una ralentizacién econémica
desde 2015 por la caida del precio del cobre (Chile es el primer exportador de cobre del
mundo). En 2016 el crecimiento se redujo al 1,7%, y debido a la caida de la demanda
en los principales mercados emergentes las previsiones de crecimiento para 2017 son
moderadas y han sido reducidas por el FMI (del 2,1% al 1,7%).

Ademas del anterior Chile disminuye su crecimiento asociado principalmente a
factores politicos internos que indujeron a una disminucién de las expectativas
econdmicas futuras.

En el plano externo, si la economia global mantiene su tasa de crecimiento 3%,
si hay holgura en la liquidez global con las bajas de interés internacionales y el aumento
del precio del cobre Los expertos prevén que para 2018 Chile crecera en el orden de un
2.8%

A pesar de la ralentizacién econémica Chile mantiene un riesgo pais muy por
sobre el promedio de la region y el cual también deberia tender a mejorar
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RIESGO PAIS / INDICE EMBI

En puntos basicos

Panamé 216
Perd 240
Chile 254
Uruguay 231
México 317
Colombia 317
R Dominicana 430
Argentina 465
Brasil 542
El Salvador 635

Ecuador 1270
Venazuela 2883

Fuente’ JP Morgan, CEFAL y Secretaria de Finan=as de Ajgentia EL PAIS

Las consecuencias de un riesgo pais bajo contribuyen a fomentar la inversion por
lo cual el mercado ofrece un mayor dinamismo; una correcta estrategia permite la
diversificaciéon del negocio, aumenta el respaldo en la estructura de riesgo con niveles
de patrimonio satisfactorios y genera mayor productividad.

Factor Econémico

a) Entorno Econémico y de la Industria 2017 — 2018.

La economia chilena ha registrado un crecimiento cercano a 1,5% en 2017,
dando cuenta de una expansion moderada de la actividad y la demanda interna.

Este acotado crecimiento se asocia a la debilidad de la economia y del comercio
mundial en anos anteriores, que impact6 fuertemente al sector minero, y al deterioro de
la inversién y las expectativas a nivel local. No obstante, la economia internacional ha
comenzado a mostrar mayor dinamismo impulsada por la reactivacion de las economias
desarrolladas y un crecimiento estable en las emergentes, favorecidas por la
recuperacion ciclica de la economia global.

En 2017 Chile implementd una politica fiscal mas activa, focalizada en la
implementacién de politicas sociales y en el esfuerzo por desempefar un rol contra
ciclico. En este contexto, la deuda publica se ha incrementado y distintas clasificadoras
de riesgo han revisado a la baja las perspectivas y rebajado la calificacién crediticia del
pais.

Asimismo, durante el afio se continu6 una politica monetaria expansiva, con una
tasa de interés de politica monetaria que se redujo a 2,5%. En materia de precios, la
inflacion se ha situado bajo el limite inferior de 2,0% anual determinado por el Banco
Central en el curso del segundo semestre. El indice de Precios al Consumidor (IPC)
acumularia una variacién algo mayor a 2,0% en 2017 y tenderia a una tasa algo inferior
a 3,0% en 2018.

Por su parte, el mercado laboral ha mostrado resilencia ante la desaceleracion
productiva y la tasa de desempleo se ha situado en torno a 6,7%. Cabe destacar que la

ocupacion ha sido impulsada por nuevos empleos por cuenta propia, mientras el
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empleo asalariado ha tenido una expansién practicamente nula.

En linea con un crecimiento econémico moderado, la actividad crediticia ha
disminuido su ritmo de expansion, reflejando a la vez bajas expectativas tanto de
oferentes como de demandantes de crédito. En 2017 la actividad crediticia del sistema
alcanzé una expansion entre 2,4% y 3,4% real, dinamismo que se incrementaria mas
de dos puntos porcentuales durante el préximo aro.

En materia monetaria, la inflacion medida por la variacién anual del IPC se ha
situado bajo el limite inferior de 2,0% anual determinado por el Banco Central durante el
segundo semestre 2017; la inflaciéon acumulé una variacién algo superior a 2,0% en el
curso del afo.

Inflacién y TPM
(IPC - % var. anual; % anual)

WTPM

10 11 12 13 14 15 16 17
Fuente: INE y Banco Central.

En este contexto, el Banco Central ha persistido con una politica monetaria
expansiva, manteniendo el actual nivel de la tasa de interés de politica monetaria (TPM)
en 2,5%, luego de tres recortes de 25 p.b. cada uno efectuados a comienzos de afio.
En la actualidad la TPM mantiene un sesgo neutral y se prevé no seria modificada en
los proximos meses. Las expectativas del mercado para la TPM la sitdan en 2,75% al
cierre 2018.

En cuanto a la politica fiscal, las prioridades del gasto se han focalizado en
politicas sociales y en la contencién del ciclo econémico a la baja, en un ambiente
caracterizado por menores ingresos y el incremento de la deuda publica. Cabe destacar
que distintas clasificadoras de riesgo han revisado a la baja las perspectivas y rebajado
la calificacion crediticia de Chile durante el afio. Entre otros factores, la rebaja en la
clasificacion ha evidenciado el impacto de un prolongado periodo de bajo crecimiento
econdmico sobre los ingresos del Fisco, lo cual ha contribuido a incrementar la deuda
publica.

b) Economia internacional

Comienza a mostrar dinamismo luego de afios de bajo crecimiento la economia
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mundial comienza a mostrar mayor dinamismo y, tras expandirse 3,2% en 2016,
avanzaria a un ritmo cercano a 3,6% en 2017 y 3,7% en 2018-2019.

De acuerdo a cifras del FMI, las economias desarrolladas crecerian cerca de
2,2% en 2017 y, en promedio, mantendrian una expansion cercana a 2,0% durante
2018 y 2019. El crecimiento se ha ido consolidando, reflejando en gran medida la
recuperacion de la inversién y la produccién industrial. Las economias desarrolladas
han aplicado politicas monetarias altamente expansivas en un contexto caracterizado
por escenarios de baja inflacién. Por un lado, en Estados Unidos ha destacado la
solidez del mercado laboral y la mayor fortaleza del consumo privado y la inversién; por
otro, la Eurozona ha afianzado su recuperacion.

Las economias emergentes han sido favorecidas por la recuperacion ciclica de la
economia global y han enfrentado mejores condiciones financieras externas,
impulsando la apreciacién de sus monedas. Asi, China ha mantenido un crecimiento
que supera el 6% anual, mientras que la economia de América Latina ha sido
beneficiada por la recuperacién del precio los commodities y por la implementacién de
politicas mas activas. Se estima que tras un crecimiento del PIB cercano a 4,6% en
2017, las economias emergentes sostendrian el repunte de la actividad, favorecidas
particularmente por el dinamismo de China e India y el impulso asociado a la
recuperacion en los niveles de confianza a nivel internacional. Asi, durante el préximo
afo alcanzarian una expansién proxima a 5,0%.

Entre los principales riesgos del escenario externo se identifican los siguientes:

* Impacto de las estrategias de normalizacibn monetaria de los paises
desarrollados

« Se prolongue la inflaciéon por debajo de los objetivos de las autoridades
monetarias en los paises desarrollados

« Politicas mas proteccionistas

* Tensiones geopoliticas

c) Proyecciones 2018: economia aceleraria el paso.

Durante el 2018 la economia chilena aumentaria su dinamismo, proyectandose
una expansion del PIB en entre 3,0% y 3,5%. Entre otros factores, la economia local
seria impulsada por un contexto internacional mas dinamico, con cifras de actividad y
perspectivas positivas, que favorecerian la demanda externa. Por otro lado, el
crecimiento de la demanda interna, en torno a 3,5%, reflejaria un avance en la inversion
- que ha retrocedido en los ultimos afios y la expansién del consumo, que tenderia a
3,0%.
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Crecimiento econémico
(Variacién real anual, %)
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(e) Estimado.
Fuente: Banco Central v BancoEstado.

En este contexto, se prevé que el mercado laboral continuard mostrando
resilencia, con una tasa de desocupaciéon promedio que se situaria bajo el 7,0% en
2018. A lo anterior se agregaria la recuperacién en el nivel de confianza y en las
expectativas de empresarios y consumidores, que en el margen han tendido a mejorar.

El actual estimulo monetario podria prolongarse. En efecto, las expectativas
econdémicas consideran que la TPM mantendria su actual nivel de 2,5% anual durante
los proximos meses y, eventualmente, se incrementaria 25 pb hacia fines de 2018. Por
el lado de la inflacién, ésta tenderia a 2,5%-2,8% anual hacia fines del préximo ano.

Principales variables econdémicas
2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018¢

PIB

(var. anual, %) 1,9 2.3 L6 15 |3.0-35
Desempleo

64 | 62 | 65 | 67 | 68
(prom. anual, %) 4 5
Inflacion 4.6 4,4 27 21 | 2528

(var. anual, %)

Tasa de interés de politica
monetaria (cierre, % anual)
Délar obs.

(prom. dic, $)

3.0 3.25 3.5 2,5

»
|
3]

613 704 667 640 645

(e) Estimado. Fuente: Banco Central v BancoEstado.

De acuerdo a la ultima encuesta sobre créditos bancarios del Banco Central,
correspondiente al tercer trimestre 2017, los bancos mantienen condiciones restrictivas
en la oferta de créditos para todos los segmentos; en tanto, la demanda se percibe mas
dinamica para la cartera de hogares y no se reportan cambios para el segmento de
empresas.

Durante el afio la oferta crediticia se ha restringido, pero con menor intensidad en
los ultimos trimestres. En personas, los bancos reportan condiciones mas restrictivas en
consumo Yy vivienda, respectivamente, asociadas principalmente a una percepcion de
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mayor riesgo en las carteras de clientes

En cuanto a empresas, se han reportado mayores exigencias para las grandes
empresas y las pymes, las cuales tenderian a disminuir en el margen. Las mayores
exigencias son explicadas principalmente por el contexto econémico y en menor
medida, por una mayor percepcion de riesgo en los segmentos.

La demanda por créditos se percibe mas dinamica en personas. En efecto, los
bancos consideran que la demanda por créditos de consumo y para la vivienda contintia
fortaleciéndose, debido principalmente a condiciones mas favorables de ingreso y/o
empleo de los clientes y a la sustitucion de financiamiento (otras fuentes no bancarias o
comerciales).

Por el lado de las empresas, no se observan cambios en la demanda de las
grandes empresas y de las pymes respecto de los ultimos trimestres, y la fraccion de
los bancos que indica mayor debilidad es contrarrestada por los que perciben un
fortalecimiento de las carteras. Por su parte, en las empresas constructoras e
inmobiliarias continia aprecidandose un fuerte retroceso en la demanda, debido
principalmente al menor dinamismo sectorial.

Factor Social

a) Demografia:

Geograficamente Chile posee una distribucién muy amplia por ende las
necesidades pueden variar, el desafio radica en conocer esas necesidades y ser capaz
de cubrirlas de la forma mas efectiva

La Figura 3.0 muestra la distribucién demogréfica de la poblacién por region:

(" % Pob__& %% Pob %Pob & % % ®™%Pob _ u 9 Pob & % Pob )
3 . \*H\:,;b Pob| ;;/_ I v
-m% Vgl b6 J.Tb an
1%X 5%1% o 1% 2% & e 2% Vo 4y
5% 5% ' 10%
Y 5% 10%
Pob
VIII
12
%
u %2Pob
At
6%
6%
® % Pob
VI
5%
5%
L J

Distribucion de la Poblacién por region en Chile Fuente: INE, 2017.

La Figura anterior permite observar que el 41% de la poblacién se concentra en
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la region metropolita y el 59% restante en todo el territorio nacional.

En este sentido al tener una distribucién demogréfica tan variada es relevante el
definir una estrategia diversificada para abordar el territorio nacional o enfocarse en un
sector especifico por lo cual el desarrollo de proyectos inmobiliarios comerciales se

transforman en una real alternativa.

b) Opinién y actitud del consumidor: (Chilescopio, 2017) Segun un estudio
realizado por la consultora Chilescopio la cual analizé las principales metas para el
futuro que tienen hoy los consumidores:

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%
su icion ica BN SRR S AT RRaR e 40%
Viaar RIS R R e 39%
Comprar una casa NN 35%
Pagar sus devdas IS 27%
Crear un negocio propio NN 27%
Conseguir un buen o mejor trabajo NG 19%
Comprar un auto NN 17%
Estudiar una carrera NN 13%
Formar una familia I 9%
Independizarse de los padres NN 9%
Tener hijos N 6%
No tiene ningn objetivo, proyecto o meta a futuro Il 5%
Otra no mencionada NN 7%
No sabe o noresponde | 1%

chile XCscopio rgm-on': mans

Principales metas y Proyectos de los consumidores Chilenos Fuente: Chilescopio, 2017.

Seglin se puede observar las cosas que mas valor poseen para los
consumidores son mejorar la situacién econdémica, viajar comprar una casa y
emprender relevando las opciones de formar una familia y tener hijos.

Si se analiza en relacién a la piramide de necesidades de Maslow, la sociedad
chilena tiene cubierta sus necesidades basicas y comienza a cubrir nuevas necesidades
en busqueda de la ansiada autorrealizacion.

El siguiente grafico muestra los principales temores que hoy enfrenta la
poblacién Chilena:
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Sufrir la perdida de un ser querido

La enfermedad de un ser querido

Tener que depender de otras personas
Sufrir un accidente

Quedarse solo(a)

Servictima de la delincuencia o violencia
Perder el trabajo

Fracasar profesional o laboralmerte

Ser ohjeto de algun terremoto o desastre de la naturaleza
Ser discriminado

No sabe o no responde

Otro no mencionado

chile_Xscopio

Tenbtasial p

Enfermarse

Tener problemas economicos

e s s 539,
e— 31 %
Pes——— 3%
rromTREsmonces 007,
TS )0 Y,
e 05,
—— 0%,
——— 9%
— 15%
s 15%

- 5%

- 3%

" 2%

1%

Ranking de importancia de valores de vida en Chile Fuente: Chilescopio, 2011.

Hoy en dia en la sociedad Chilena los principales temores radican en temas de

salud y capacidad econémica y los temas de seguridad comienzan a acercarse a la

mediania de la tabla alejandose de los primeros lugares, esta misma encuesta muestra

que el 52% de la poblacién esta preocupada por su futuro financiero.

c) Patrones de compra del consumidor: La Figura 7.0 muestra las actitudes

de compra de los chilenos

Prefi marcas que ¥ qQue me han dado un buen resultado en el pasado
Antes de comprar, siempre cotizo y cOmparo precios
Me cambio de lugar de compra cuando hay una promocion

Acostumbro a premiarme de vez en cuando comprandome aigo

Prefiero donde me atiend. los vended:
Me gusta probar productos nuevos
Tengo marcas favoritas de prod que bio por nada
Siempre que voy de comp algo no programad

Prefiero marcas o0 empresas que apoyen alguna causa social

Prefiero marcas o

icdas con of dela idad

Prefiero comprar en lugares de autoservicio, donde uno elige lo que quiere
Coasidero un paseo y una entretencion salir a vitrinear

Prefiero marcas o productos de origen nacional por sobre otras

Eljo marcas o productos que ayudan al cuidado del medio ambiente

Prefiero comprar en tiendas

que en
Me gustan los lugares de compra pequefios

He comprado productos debido a que me ha gustado su publicidad
Estoy dispuesto a pagar mds por marcas mds exclusivas

Prefiero comprar por internet en vez de tener que acudir a un local

chuIeIIZscoplo

TEADENTIAS 3317

| —————— N
. 70 %
. 5 %

I 5 0o
I 54 %
I S 2 %
I —————————————
R S (|,
I 4 3%
I 4 6%
——————
I 45 %
I 45 %
I 42%
——————— |
I 3 7%
I 36%
3%

Actitud de Compra de la sociedad Chilena Fuente: Chilescopio, 2011.
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El grafico anterior muestra que las personas privilegian principalmente un
producto conocido pero también existe una sensibilidad importante al precio.

Segun Chile3D y GFK dentro de las marcas mejores valoradas en Chile se
encuentra Coca Cola, Entel y Soprole en los tres primeros lugares.

Factor Tecnolégico

En la nueva era digital la tecnologia ya no es simplemente un soporte a negocio
sino que pasa a ser un elemento clave de la estrategia de transformacion. Las
empresas inmobiliarias necesitan de la tecnologia para personalizar y adaptar la
experiencia del cliente al individuo.

Las entidades deben adaptarse y adoptar nuevos modelos habilitados por el uso
de las tecnologias digitales, abrir su tecnologia a terceros y a socios, e incorporar la
tecnologia al negocio para la incrementar la simplicidad operacional y mejorar la
eficiencia operativa, tanto interna como externa. Todo bajo un nuevo enfoque que
permita introducir inteligencia al negocio a través de la explotacion de los datos para
trabajar con sistemas predictivos, analiticos, y de validacién y control.

Para lograr este modelo centrado en el cliente es necesario conocerlo en
profundidad para lo que se requiere construir potentes capacidades para integrar toda
la informaciéon disponible, combinando datos internos con datos externos, datos
cuantitativos con datos cualitativos, datos histéricos con datos en tiempo real o
proyecciones a futuro.

b) Acceso a la tecnologia: (ICTEYE, 2017) El aumento del uso de tecnologia
coloca a Chile como lider en la region. La penetracién tecnolégica en los ultimos afios
ha sido fomentada principalmente por los tratados de libre comercio a través del ingreso
masivo de aparatos a bajo costo y una red de cobertura solida a través de todo el
territorio nacional lo que facilita el acceso a un grupo mucho mas amplio de la poblacién
lo cual disminuye cada vez mas la brecha digital con los paises desarrollados.

El crecimiento de servicios como internet y telefonia celular han contribuido en la
masificacion del uso tecnolégico.
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Hogares con Internet vs. usuarios de Internet en América Latina
Compara el porcentaje de hogares con conexion a Internet y de usuarios de la red

Crile T ot R
Ny ey
Uriguay T Uruguay R
Argentina T CortaRica T
e e
Panams AL Rep. Dom. SR
Mexico TS B I T
Colombia NS Menco (R NNETES
Promedio NI Colombia IR
Venewels NI Ecuodor R
Ecuador N Promedio TS
Boiivia TN Paraguey
per RS Panams R

Rep. Dom.  EEEEN pers TN

Paraguay AR coba

Honduras  EERSS Bolivia

Guatemala [EENENEN Guatemalo NN

€ Salvador NN Honduras - N

Nicaragua IS €1 Salvador NN
] Nicaragua | ENENEEEN

Porcentaje de penetracion tecnolégica en Chile Fuente: ICTEYE UIT 2017.

d) Conclusiones Factor Tecnoldgico

Chile es lider en la regiéon en uso y desarrollo de tecnologia lo cual no esta
exento a las empresas de rubro financiero. Hoy en dia es necesario elaborar estrategias
que contemplen el uso tecnologia que faciliten la interaccién con los clientes.

Factor Ambiental

En Chile, la preocupacién por el tema ambiental no es reciente ni privativa de un
Gobierno especifico. Desde el punto de vista juridico, a principios del siglo pasado ya se
dictaron normas que, de una u otra forma, han tenido por objeto regular aspectos
especificos de la actividad humana.

Bajo el contexto anterior, las normas ambientales disponibles se organizan como sigue:

Norma Primaria de Calidad Ambiental: Son aquéllas que establece los
estandares o valores de las concentraciones y periodos maximos y minimos permisibles
de elementos, compuestos, sustancias, derivados quimicos o bioldgicos, energias,
radiaciones, vibraciones, ruidos, o combinacién de ellos, cuya presencia o carencia en
el ambiente pueda constituir un riesgo para la vida o salud de la poblacién, definiendo
los niveles que originan situaciones de emergencia.

Norma Secundaria de Calidad Ambiental: Son aquéllas que establecen los
valores de las concentraciones y periodos, maximos o minimos permisibles de
sustancias, elementos, energia o combinacién de ellos, cuya presencia o carencia en el
ambiente pueda constituir un riesgo para la proteccion o conservacién del medio
ambiente, o la preservacion de la naturaleza.

Norma de Emision: Es la que establece la cantidad maxima permitida para un
contaminante medido en el efluente de la fuente emisora.

Norma Técnica Ambiental: Instrumento reglamentario que contiene un conjunto
de condiciones técnicas que deben cumplirse en disefio, construcciéon y operacion de

actividades o procesos las cuales previenen la contaminacién.
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AMBITOS PJEPROM PONDERADOR  TOTAL

Politico | 230 25% 0358
Econbmico 2,70 40% 1,08
Social 250 20% 0,50
Tecnolbgico 350 10% 035
Ambiental 270 5% 014
Conclusion 2,640

DESFAVORABLE
PROMEDIO PONDERADO} 1Y 2,29
EVALUACION GENERAL
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CUADRO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.

Existen Rivales dominantes FOCOS 4
Crecimiento lento de! sector RAPIDO 2|
Costos Fijos elevados ALTO 3
Capacidad de inncvacién ALTA 2
Competidores diversos POCOS X MUCHOS 2
intereses estratégicos elevados ALTOS X BAIOS 3
Desarroiic Tecnoidgice de la competencia MUCHAS X POCAS 3
Ciferenciacién del servicic IMPORTANTE| «x ESCasa 5
Experiencia y efecto de! aprendizaje |ELEVADO X NO INFLUYE &
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES S 229 Ba0
Concentrade ¢ dominado por pocas empresas |mucHos X ESCASOS 2
No compiten con otros productos sustitutes MUCHOS x |ESCASOS 1
Empresa ne es cliente importante para el proved ALTO X BalO 3
El preducte es relevante para el cliente ALTC X BAID 3
Productes son diferenciados ALTC X BAC 2
Contribucién a 1a calidad ELEVADO x PEQUERIA 3
Medicién de desempefic ELEVADO X BalA 2
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS ___367| mEDIO
Cispenibitidad EsCasa X MUCHA &
Ciferenciacién de preducte BAJOS X ALTOS 5
Elasticidad precic demanda ALTAS X BaJAS 4
Regulacién de !a Industria ALTAS X BAJAS 3
Sarreras a ia entrada ALTAS x BaJas 2
Cferta en e! Sector BAJAS X ALTAS 2
Economias de Escale GRANDES x PEQUERIAS 4
Nivel de inversion ¢ Capital EsCasa X ELEVADA b |
Diferenciacién de! Preducte 8aAJOS X ALTOS 5
Costo de Cambio BAJOS X ALTOS H
Barreras Gubernamentales PEQUERiAS x GRANDES 2
Ubicacion IMPORTANTE X |EsCasa 2
PODER DE NEGOCIACION DE CUENTES e ALTO
Estrategia con Fuerza de Venta 8a0s X ALTOS 2
Coste de Cambic B80S X ALTOS &
Rentabilidad de ics Compraderes ALTO X 8210 4
Cevenga tajas utilidades GRAN FRACC| x PE. FRACC. 5
Los Ciientes permanecen en el tiempo ALTA X BAJA &
Posee informacién tota! ALTA X BAJA &
EVALUACION PJE PROMEDIO PONDERADOR TOTAL
RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES 356 10% 0.36
FPODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES 2,29 0% 0.23
AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 3,67 15% 0,55
AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES 3.67 30% 1,10
PODER DE NEGOC!IACION DE CLIENTES 417 35% 1.46
PROMEDIO PONDERADO! 3,692
ATRACTIVO
BAIO MEDIO ALTO
PROMEDIO PONDERADO] 1Y 2,33 i 2,38v3,67 3,68Y5
EVALUACION GENERAL
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ANEXO 3 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA ENCUESTA
Para determinar el nimero de encuestas a realizar se utilizé la siguiente férmula:

= N-Z*p-(1-p)
T (N-1)e2+22-p-(1-p)

Donde:

N: Corresponde al universo total de personas a encuestar. Del total de 2.000
habitantes de la comuna de Colina especificamente el sector de Chicureo, se
considero soélo a los mayores de 15 afios que segun datos del INE corresponden
a 13.826 personas.

Z: Corresponde al nivel de confianza que para un valor de 95% define un Z de
1,96.

p: Corresponde a la probabilidad de ocurrencia que se espera encontrar. Se
asume un valor de 50%.

e: Corresponde al margen de error maximo permitido definido en un 8%.

Tamaro de muestra requerido: 140 personas.
Tamafno muestra encuestada: 214 personas
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PREGUNTA 1. ;Cual es su Género?

Answered 212  Skipped 2

54,72% (N6)

RESPUESTAS
st 54.72% 118
Femenino 45.28% %
TOTAL 212

A la consulta del Género de los encuestados el 54,72% corresponde a Hombre
y el 45,28% a Mujeres.

PREGUNTA 2. ;Cual es su Edad?

Answered: 213 Skipped. 1

|;
|

ENTREISY29 ENTRE30 Y 44 ENTRE 45 Y60 MAS DE 60 ANOS

Afos AROS
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
ENTRE 15 Y 29 AROS 121% 24
ENTRE 30 Y 44 AROS 38.57% 83
ENTRE 45 Y 80 AROS 38.03% &1
MAS DE 60 AROS 11.74% 25
TOTAL 213

El mayor porcentaje corresponde a Adultos entre 30 y 44 afios seguidos por 45
a 60 anos.

PREGUNTA 3. ¢ Nivel Educacional?

123



Answered: 213  Skipped: 1

0,47% 2,35%
m

18,31% 5,16%
(9)

— 20,66%
(44)

)
41,78%
(89)
1-BAsiCA [ 5. INSTITUTO PROFESIONAL 2.MEDIA [ 3. TECNICA

[ 6. UNIVERSITARIA . 7. POSTGRADO - 8.0TRO

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

1. BASICA (1) 235% 5
5. INSTITUTO PROFESIONAL (2) 5,18% 1"
2. MEDIA (3) 20,66% 44
3. TECNICA (4) 11.27% 24
6. UNIVERSITARIA (5) 41,78% 89
7. POSTGRADO (6) 18,31% 39
8.0TRO (7) 047% 1
TOTAL 213
ESTADISTICAS BASICAS

Minimo Méaximo Mediana Media Desviacion estandar

1,00 7,00 5,00 442 128

En esta pregunta el 41,78% es Universitaria y el 18,31% tiene un Postgrado lo
que representa un 60,09%
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PREGUNTA 4. ;Es Usted una persona que realiza los tramites en su casa?

Answered. 213  Skipped: 1

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

si 89.67% 191
NO 10,33% 22
TOTAL 213

La mayoria de los encuestados realizan tramites en su hogar representando un
89.67%.

PREGUNTA 5. Califique las siguientes empresas de acuerdo al grado de interés o
importancia que usted le asigna en una escala de 1 al 5, donde 5 es "muy
importante” y 1 es “"nada importante

Arswerad 214 Saipped (0

352 359 357 346

3,45
- 196 I 197 198 g
skl

Lbreria Kap RopCalz Saién Selkzs
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1 2 3 4 5 TOTAL PROMEDIO FONDERADD

BancoEslado - Serviestade 2676% 8.92% 4% 5,16% £4.45% 213 182
57 13 10 11 118

Farmacias 17 84% 17.37% 7.01% 3,29% §4.46% 212 359
38 37 15 7 116

Panaderia 15,96% 10.43% 7.28% 1362% 4501% 213 357
A 35 i7 29 8

Rastaurart 10.80% 2180% 12,58% 2015% 34.74% 213 346
23 48 27 4 74

Noana 14,55% 19.25% 2723% 2347 15,45% 213 3,08
31 4 58 50 33

Lavandena 5587% 16,434 1.74% 751% 845% 213 186
119 35 25 16 18

Minima ket 2243% 12.15% 10,758% 7.46% 47,20% 214 345
48 23 23 16 A0}

Lbreria §1.87% 17.29% 18.22% 701% 561% 214 197
11 a 33 15 12

Rep. Ropa/Caizado 51.64% 19,25% 15 45% 7,04% 657% 213 1,98
110 41 32 15 14

Salon de Beiieza 59.81% 17.76% 841% 841% 561% 214 182
128 38 18 18 12

Las empresas mas destacadas dentro de este sondeo fueron BancoEstado
corroborando la necesidad de tener presencia de una sucursal en este sector dado que
la mayoria de los bancos poseen presencia en el sector.
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PREGUNTA 6 ;Cuales son los aspectos que mas le atraen, o que usted valora de
las empresas senaladas?

Answered. 214  Skipped: 0

N
x f

Que es nuevo 2] 7,48%
1=

Que es un

e (R

Otro
(especifique) | 0/A7%

0% 10% 20% 30% 40% 50%  60% 70% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

il e RS 7.48% 16
Que es necesario 26,17% 56
Que es un aporte al barrio 45,79% 28
Que evita trasladarse a otro lugar 82.24% 176
Otro (especifique) 047% 1
Total de encuestados: 214

Aqui destaca el valor que le asignan los consumidores al hecho de evitar
trasladarse a otro lugar para realizar sus quehaceres, los que representan un 82,24%
del total de encuestados.
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ANEXO 4 CARTA DE INTENSION DE ARRIENDO

Lencres

Suip Contar Chamuya L ¥

Prezecte

Re! Noendodelony Comercsler St @ Caoter Chamiserd

e nuestra consides acidn

La presente carts tiene por objetivo confirmar el interés de mirepresen=da far
el local comercial N*1, deric p Center Chamusero, qua bz de construirse
Center Chamiserc Ltda en la comuna de Colina regién metropelitana ubicado er
local comercial conrars con unz superficie de 58,6 m? en la primera planta del adi

scias Cruz Verde SA enarrends
ror parte de la inmobiliariz Strp
nida Chamisero 1331€, este

ci0

Lz instalaciones serén entrezadas con sus muros pintados color blanco, piso en obre instalaciones eléctricas
considera solo arranques. no se consideran luminarias, lamparas y /o faroles) Dicho interés se sustanciaenlos
siguientes términos|

1 Mazo de Vigencia: £ Asrendamiento tendid un plaso de vigendia iickal de 10 ados, 2 conia del 1/1/2020

1t Procrogas: Bl Acrendatanio tended L opoda de procrog ar el Plazo ded Arrendamiento por periodos de S afos

W Vigendia: La fecha de entrada en vigencia ded Arrendanuento serd aquells en que of Arcondador entregue 1a propiedad para
1 uso 3 completa satisfaccidn

V. Garantias: £l Arrendatario entsegara o Arrendador una garantia, la que consstind en ¢! pago de dos meses de renta segun
quedasd regulado en of contrato Dicha garantia w entregard en fecha 2 conven tras la fiumo del contrato

V. ANustes de Renta de Arrendamienta 13 1enta no teaded reajute adicional mienteas duve primey periodo de contrato,
pudiendo #4ta sor revisada y actualizada de otuo aouerda

Vi. Periodo de Catencla: A partie de L fecha de entiada en vigencla del Asrendamiento, of Arrendatacio distrutard de un
periodo de carencia de hasta 30 diss conndon sn conton de anendo u olios, previos a [ puesta en funcionamiento de sus
nstalaciones

Vil Gastos: Serdn por cuenta ded Arrendatano hos gastos detivados ded consumo de todos Jos suministros alectos a la actvidad
(2, agua, gas, etc)

Vill. Canon de Arrlendo: serd de UF 0.5 por M2

X Gastos Comunes: Los astos comunes menuales serdn de UF 0 06 por M2

X Repaaciones y Mantenkniento Serdn por cuenta del Anendatario todos os gastos derivados del mantenimienio del
Inmueble Arrendsdo, ncluidas mejoras, treposiciones, repar aciones y mant enimeent o ordinarios

XI. knpuestos £l pago de todos los impuestos que graven of inmueble durante of plazo del arrendamiento, ncluldos
impuestos sobie bienes inmuctiles y sus g en cada , seran responsabifidad del Arrendador. Serdn por
wenta del Arrendatano los impueslos relativos a su actrddad comercial

Xi. Seguros: Bl Arrendador contratard con un seguro que cubea los dafios al edificio producto de incendio y/o terremoto, 2
Como un seguio de responsabiiidad ol €1 Arrendatano por su pacte, deberd subscribind un seguro de respomabihidad civil
respecto del inmueble arrendado, y un seguro que cubea dafos al contenido del mivmo

La oferta respecto del monto de la renta anual tended valides hasta of 31 de Didermbre de 2015,

Sin otro pacticular, - \ /
‘//>H {“\;(([;. L %
Armando Taito Ratte .~ /%, TAINTO

Zona Santiago  Sur Franquicias Cruz Verde
Farmacias Cruz Verde S.A

128




ANEXO 5. CONTRATO DE ARRENDAMIENTO

CHAMISERO STRIP CENTER

En Santiago de Chile, a __ de del afio 2019 comparecen: don Carlos
Ampuero Leiva, Chileno, Soltero, Ingeniero Civil, cédula nacional de identidad nimero
14.096.472.7, y don Manuel Urrutia , chileno, casado, Ingeniero Civil , cédula nacional
de identidad numero 8.778.104-K, ambos en representaciéon de la sociedad
CHAMISERO STRIP CENTER , sociedad con giro Inmobiliario, Rol Unico Tributario
N°76.095.418-K, todos los anteriores domiciliados en esta ciudad, en Alameda 1111,
piso 8 , piso 8, Comuna de Santiago , por una parte, en adelante la “Arrendadora”; vy,
por la otra parte, como “Arrendataria”, la sociedad cuyo giro es
, Rol  Unico  Tributario  N°
, debidamente representada por don
, (NACIONALIDAD), (ESTADO CIVIL),
(PROFESION), cédula nacional de identidad N° , ambas domiciliados en

esta ciudad, en comuna de

; en adelante y conjuntamente con el Arrendador,

denominados como las “Partes”, todos los comparecientes mayores de edad. quienes
acreditan su identidad con las cédulas antes indicadas y exponen, que: vienen en
convenir el siguiente contrato de arrendamiento, el que se regira por las estipulaciones
contenidas en el presente instrumento, la Ley N°18.101 y, en subsidio, por las
pertinentes del Cadigo Civil en cuanto le sean aplicables:

PRIMERO: Chamisero Strip Center, debidamente representada, declara ser propietaria
del Local nimero ___ del Chamisero Strip Center ubicado en Avda Chamisero
numero 13336, Comuna de Colina, Regiéon Metropolitana, de una superficie aproximada
de metros cuadrados. El arriendo del Local incluye el uso de los espacios
comunes del centro comercial, tales como los pasillos, estacionamientos, jardines
externos, accesos, escalas y todos aquellos otros que de acuerdo a la ley o que tengan
ese caracter de acuerdo a las “Reglamento de Funcionamiento del centro comercial
Chamisero Strip Center ubicado en Chamisero numero 13336, en adelante también e
indistintamente “Reglamento” o “Reglamento de funcionamiento”. Se excluye el uso y
acceso a los recintos del personal y al techo del Centro Comercial. Se deja constancia
que tale reglamento de funcionamiento fue protocolizado al final del Registro de
Escrituras Publicas bajo el nimero 296 con fecha 17 de marzo del afio 2008 por el
Notario Publico de Santiago don Eduardo Avello Concha. El Centro Comercial como un
todo tiene el Rol de Avaluo Fiscal nimero 03585-00239 de la comuna de Colina
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SEGUNDO: Por presente contrato, Chamisero Strip Center da en arrendamiento a

el Local numero , individualizado en la clausula primera,

y las instalaciones del Anexo 1, en adelante el “Local”. El Arrendador declara que ni a él

ni al Local le afectan o tienen ningun impedimento o limitaciéon para otorgar el presente

contrato.

TERCERO: EIl presente contrato tendra un plazo fijo de duracién de ____ afios,
contado desde el __ de de 2019, terminando en consecuencia el dia
__de de 2019. El arriendo comenzara a regir a partir del plazo

sefialado y se prorrogara tacita, sucesiva y automaticamente, en iguales condiciones,
por periodos iguales de dos afos, salvo que alguna de las partes diere aviso a la otra
de su voluntad de poner término al presente contrato, o alguna de sus proérrogas, lo que
debera hacerse por escrito mediante carta certificada notarial con a lo menos seis
meses de anticipacion al vencimiento del plazo original o de cualquiera de sus
prorrogas, al domicilio de la otra parte. Las partes dejan constancia que la formalidad
antes indicada es un elemento de la esencia del presente contrato, por ende, cualquier
comunicaciéon que se notifique a las partes de una manera distinta a la anterior, se
considerara para todos los efectos legales, como no enviada. Para los efectos de lo
dispuesto en el articulo cuarto de la Ley nimero dieciocho mil ciento uno, las partes
dejan expresa constancia que atendido que el arrendamiento tiene un plazo fijo de
duracién superior a un afno, la Arrendataria no tendra derecho al plazo de restitucién
establecido en la citada norma.

CUARTO:

Uno) El Arrendatario pagarda desdeel __de ~ de 2019 hastael __ _de __ de
2019, una renta mensual el equivalente en pesos al dia de pago efectivo a
Unidades de Fomento, afecto a Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Dos) El Arrendatario pagara desdeel __de _~ de 2019 hastael ____de___ de
2019, una renta mensual el equivalente en pesos al dia de pago efectivoa __ (10%)
Unidades de Fomento, afecto a Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Tres) Las Partes dejan constancia que el Local se arrienda no amoblado y sélo
parcialmente habilitado, estando sus rentas, en consecuencia, no afectas al Impuesto al
Valor Agregado (IVA) esto es, el Local se arrienda sin amoblado, ni instalaciones, ni
maquinarias que permitan el ejercicio de alguna actividad comercial o industrial.
Ademas, las Partes dejan expresa constancia que estando el arriendo del Local no
afecto a Impuesto al Valor Agregado (IVA), acuerdan que si en el futuro el Servicio de
Impuestos Internos o quien legalmente corresponda determinare que si estan afectos a
ese impuesto, este mismo, sera de cargo del Arrendatario lo mismo que cualquiesr
pago retrasado y las multas e intereses que pudieran cobrarse.
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Cuatro) En el evento que la vigencia del contrato se prorrogue, de conformidad con lo
sefialado en la clausula precedente, la renta mensual de arrendamiento se
incrementara en un x por ciento por cada nuevo periodo de vigencia del mismo.
Quinto) La Renta de Arrendamiento sera pagada por la Arrendataria a la Arrendadora,
por mes anticipado, dentro de los cinco primeros dias de cada mes, en su equivalente
en pesos, moneda nacional, mediante depdsito en la cuenta corriente de la Arrendadora
namero del Banco . La Arrendataria debera
comunicar el dia del pago efectivo al correo electrénico

Seis) Para los efectos indicados anteriormente, la Arrendadora enviara una factura por
la Renta de Arrendamiento con el valor determinado a pagar, todos los meses vy, si
corresponde, la factura por multas.

Siete) Si por cualquier causa, no se determinare en uno o mas meses el valor de la
Unidad de Fomento, se utilizara la variacién porcentual que experimente el indice de
Precios al Consumidor, IPC, entre el ultimo dia del mes precedente al del pago efectivo
de la renta pactada.-

Ocho) Al pagar la Renta de Arrendamiento el Arrendatario no podra efectuar
descuentos, reducciones, ni compensaciones de ninguna naturaleza. Sin perjuicio de lo
anterior y en el evento que el Arrendatario hubiese efectuado un pago de renta variable
o fija mensual por un monto superior al que realmente correspondiere por aplicacion de
lo indicado en los numeros anteriores, el Arrendador debera reintegrar dicho monto en
un plazo de diez dias de acordada la rectificaciéon. La factura electrénica se enviara al

Arrendatario, al correo electrénico y al correo electronico

registrado por el Arrendatario en el Servicio de Impuestos Internos, siendo de su plena
responsabilidad la mantencién actualizada de éstos. El Arrendador podra enviar
cualquier otro tipo de informacién relacionada a este contrato a los correos sefalados
anteriormente.

Nueve) Para los efectos del valor de la renta mensual indicada anteriormente se ha
considerado una superficie del local de ___ metros cuadrados segun el Certificado
de Recepcion Municipal y el plano entregado (Anexo 2).

QUINTO: Como prueba del cumplimiento de la obligacion de pagar la renta de
arrendamiento solo seran admitidas la presentacién de la factura debidamente
cancelada por el Arrendador, o el comprobante de transferencia electrénica de fondos o
el comprobante de depésito bancario, una vez comprobada por el Arrendador, en este
ultimo caso, la disponibilidad de los fondos depositados en la cuenta corriente de ésta,
siendo, en consecuencia, inadmisible la prueba testimonial, recibos no oficiales y
oficiales que no hayan sido firmados por las personas que correspondan.
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SEXTO: La entrega material del Local Arrendado se efectuara con fecha __ de

de 2015. A partir de esa fecha seran de cargo exclusivo de la Arrendataria todos los
gastos comunes, gastos, consumos y cuentas que puedan afectar al Local Arrendado.
SEPTIMO: Con el objeto de obtener una variedad de estilos y de respetar la
individualidad de cada local que forma parte del Strip Center, el Arrendatario debera
presentar al Arrendador para su aprobacion el proyecto de habilitacion comercial interior
y uso del Local con sus instalaciones, con las correspondientes especificaciones
técnicas. EIl Arrendatario se obliga a ejecutar en el Local Arrendado las obras e
instalaciones de habilitacion de acuerdo a su proyecto, siendo estas de su costo y
responsabilidad. El Arrendatario debera entregar al Arrendador el correspondiente
Certificado de Recepcién Definitiva de Obra Menor de La Municipalidad de Colina y con
copia de los planos debidamente autorizados por la Direccién de Obras Municipales, en
un plazo maximo de tres meses contados desde la fecha de inicio del contrato, plazo
que podra ser extendido por otros tres meses, a solicitud de la Arrendataria. El
Arrendador se compromete a dar todas las facilidades para suscribir los documentos
que se deban presentar a la Municipalidad, una vez que sean aprobados por los
asesores externos y se verifique hayan cumplido con la normativa vigente y las
estipulaciones de este contrato. Asi mismo, las partes se comprometen a dar las
facilidades y ejecutar las alteraciones o modificaciones al Local en caso que estas sean
requeridas por la Municipalidad para otorgar los certificados de recepcion final y otros.
En los mismos plazos, el Arrendatario deberd entregar ademas los planos de
instalaciones eléctricas, de iluminacién, de instalaciones sanitarias, debidamente
firmados por profesionales autorizados correspondientes a la nueva habilitaciéon que
ejecute y de las modificaciones que pudiera ejecutar la vigencia del contrato.

Las autorizaciones que deba obtener el Arrendatario para su propio su funcionamiento,
como la patente municipal, autorizaciones sanitarias, autorizaciones de cualquier
naturaleza u otras, seran de su exclusiva responsabilidad y no constituyen en ningin
caso una condicién para el cabal cumplimiento del contrato. La infraccion a esta
clausula sera considerada como un incumplimiento grave del Arrendatario a sus
obligaciones.

OCTAVO: El Local Arrendado sera destinado exclusivamente a actividades comerciales

de , con un nombre de fantasia “......... ”. El Arrendatario no podra, en

ninglin caso, sin expreso consentimiento escrito del Arrendador, alterar la finalidad
objeto del arrendamiento indicado precedentemente. Se deja establecido que no hay
impedimentos para que el Arrendatario acuerde la operacién en el Centro Comercial
otros locales con esta actividad o con actividades similares. Las Partes acuerdan
expresamente que no se podran prestar servicios de reparaciones, de mecanica ni
podréa haber juegos en el Local. En el Local no podra vender ningun tipo de producto ni
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servicios excepto los del giro antes indicado.No obstante lo dispuesto en el
“Reglamentode Funcionamiento”, las Partes acuerdan que el Arrendatario mantendra
abierto el Local Arrendado, con personal idéneo y suficiente para una buena atencion
de publico, de lunes a viernes entre las 9.00 horas y 20.00 horas y los sdbados entre
9.00 horas y las 14.00 horas. El Local Arrendado no podra estar cerrado sin atencién al
publico en los horarios mencionados anteriormente. Los domingos y festivos estara
cerrado, lo mismo que los dias que senale la Ley y las Ordenanzas Municipales.
Cualquier infraccion o multa que se pudiera cobrar por ello sera de cargo exclusivo del
Arrendatario. El Local Arrendado podra cerrar de lunes a viernes entre las 14.00 y 16.00
horas. Las fechas que podrian cerrar por vacaciones deben ser aprobadas por el
Arrendador e informadas por escrito a éste, con al menos un mes de anticipacion, no
pudiendo abarcar mas de quince dias corridos al afio. Todos los gastos comunes o de
administracién adicionales que puedan significar las horas de operacién extras, seran
de cargo del Arrendatario y seran cobradas con los gastos comunes del Local. En caso
que por necesidad o fuerza mayor no pueda operar debera informar de ello a la
Administracién en el mas breve plazo. El Arrendatario debera dotar y mantener en el
Local los elementos de seguridad y contra incendios establecidos en el Reglamiento de
funcionamiento, especialmente respecto de extintores de incendio. La infraccién a esta
clausula sera considerada como incumplimiento grave del Arrendatario a sus
obligaciones. El Arrendatario podra celebrar otros contratos con el objeto de permitir o
facilitar el correcto desempenfo de sus actividades comerciales, como la contratacién de
servicios bancarios anexos o Transbank, los que para todos los efectos las Partes
entienden que son accesorios al contrato de arrendamiento que trata este instrumento.

NOVENO: Los servicios de administracién, mantencién y conservaciéon del Centro
Comercial los podra llevar a cabo ella misma o también una persona natural o juridica
designada por el Arrendador, en adelante también e indistintamente la “Administracién”,
incluyendo en los servicios indicados la administracién, seguridad, publicidad, aseo y
limpieza, ornato y mantencion de jardines, iluminacion y ejecucién de todas las
reparaciones o0 recambios del equipamiento e instalaciones y mejoras vy
modernizaciones necesarias, utiles o voluptarias del Centro Comercial de acuerdo a la
descripcion hecha en el articulo Xl del documento “Reglamento de funcionamiento” y
otras que usualmente se consideren como tales. Lo mismo seran de su cargo los
montos usuales que se destinan a “Fondo de Reserva” y Fondo de Indemnizaciones” en
la comunidades. La obligacién de pagar estos servicios correspondera al Arrendatario
y se devenga a contar de la fecha de inicio de vigencia del presente contrato y seran
cobrados mediante el cobro de gastos comunes o su equivalente. De igual forma, se
deja constancia que toda la publicidad relacionada al Local Arrendado que se incorpore
en el Tétem del Centro Comercial y/o en el antepecho del Local Arrendado sera de
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cargo del Arrendatario, asi como también seran de cargo de este ultimo los derechos
municipales que dicha publicidad se generen, lo mismo que los costos de instalacion,
mantencion y remocién de dicha publicidad y las infracciones, de cualquier tipo, que ella
ocasione. La Administracion instalara por cuenta y con cargo al Arrendatario todos
estos elementos de publicidad y “branding”, debiendo ellos adecuarse siempre a las
disposiciones existentes. De cual forma, al término del contrato por cualquier causa la
Administracion retirara por cuenta y con cargo al Arrendatario todos estos elementos de
publicidad y “branding” instalados. Queda expresamente prohibido a la Arrendataria
intervenir, el antepecho del Local Arrendado, los pasillos, areas de estacionamiento o
poner publicidad o avisos en estos u otros lugares sin la autorizacion previa y escrita del
Arrendador. La vitrina del Local y los elementos publicitarios, avisos y letreros que se
exhiban en ella y en el exterior del Local deberan estar siempre autorizados por escrito
por el Arrendador para lo cual debera presentar los proyectos y maquetas a la
Administracion. Aquellos elementos que estén debidamente autorizados por la
Administracion deben ser retirados de inmediato y en un plazo no mayor de 8 horas. El
Arrendatario consecuentemente al giro, debera cumplir cabalmente con la normativa
sanitaria existente y debera instalar de su costo, todos los sistemas adecuados para
evitar olores, ruidos, sonidos, musica o contaminacién en el exterior, en el entorno del
Local y en los locales vecinos. En el evento que el Local emane olores, contaminacién
o ruidos o sonidos o genere reclamos de los vecinos, el Arrendador notificara de ello al
Arrendatario por escrito o por correo electrénico, debiendo el Arrendatario resolverlos
en el mas breve plazo y con un limite maximo de cinco dias corridos. A requerimiento
de Arrendatario debera presentar en un plazo no superior a siete dias corridos los
informes técnicos emitidos por empresas de reconocida capacidad que certifiquen el
cumplimiento de las normas, si este no lo hiciera el Arrendador podra contratarlos y su
monto lo podra cobrar en los gastos comunes del Local. Los desperdicios y basura que
genere la operacion del Local, debera ser dejada directamente por el Arrendatario en
los recipientes del Centro Comercial dispuestos para estos efectos en la parte trasera
del mismoy no puede ser dejada en el sector correspondiente a los locales. La
infraccion a esta clausula sera considerada como incumplimiento grave del Arrendatario
a sus obligaciones.

DECIMO: El Arrendatario se obliga a pagar puntualmente todas las cuentas de gastos
comunes o de administracién, fondo de reserva y publicidad, mantenimiento y
conservacién del centro comercial y los servicios de agua, electricidad, teléfonos,
seguridad, ornato y otros servicios Yy servicios publicos que utilice en el Local
Arrendado, sean estos cobrados directamente por las empresas del servicio publico que
corresponda o bien por la Administracién. El pago lo debe hacer el Arrendatario en un

plazo de cinco dias habiles desde la entrega de la cobranza, la que podra ser efectuada
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en forma fisica, directa en el Local o por correo, o por correos electrénicos. La entrega
de la carta de cobranza por los gastos comunes o de administracién y mantencion lo
hara el Administrador en el Local Arrendado o en el correo electrénico del representante
del Arrendatario.

UNDECIMO: EIl Arrendatario se compromete a cuidar y mantener en perfecto estado de
funcionamiento las llaves de los artefactos, valvulas, enchufes, tableros eléctricos, las
puertas y sus chapas, las instalaciones eléctricas y otras instalaciones que se
encuentren ubicadas en el Local Arrendado. Asimismo, se obliga a mantener el local
ocupado, limpio y en buen estado de conservacion. Seran de cuenta y costo exclusivo
del Arrendatario todos los gastos de mantencién y conservacion del Local Arrendado,
asi como las reparaciones locativas y no locativas. También seran de cargo del
Arrendatario las mejoras necesarias, Utiles o voluptuarias que deseare introducir en el
Local Arrendado, y ellas podran quedar en beneficio de la propiedad y del duefio del
Local solo si este lo indica al término del contrato, sin que en este caso el Arrendatario
las pueda retirarlas al hacer devolucién del Local, ni exigir a la Arrendadora ningun
reembolso ni indemnizacién, Ninguna transformacién que signifique menoscabo o
deterioro del Local Arrendado o que disminuya su valor o la del Centro Comercial podra
llevarse a cabo durante la vigencia del contrato de arrendamiento, sin la autorizacion
previa y por escrito del Arrendador. El Arrendatario no podra alterar elementos
estructurales del Local Arrendado ni incorporar nuevos elementos estructurales, no
podra perforar las losas ni los muros, no podra hacer modificaciones en las
instalaciones sanitarias, instalaciones eléctricas o de seguridad, no podra instalar
equipos de aire acondicionado no otros fines en el techo del Centro Comercial ni en los
espacios comunes o jardines interiores sin la autorizacién escrita por carta notarial del
Arrendador. El Arrendatario no podra intervenir ni modificar el sistema eléctrico, ni el
tablero, ni la iluminacién sin la debida autorizacién escrita de la Administracion y del
Arrendador comunicada solo por carta certificada despachada por intermedio de un
Notario Publico.

El Arrendador, previo aviso al jefe del local o arrendatario podra acceder a
inspeccionar las instalaciones del Local en casos especiales para lo cual, se presume
esta desde ya autorizado. También con un aviso previo de 24 horas al Arrendatario o
encargado del Local se podran inspeccionar las instalaciones y su funcionamiento en
forma periédica y coordinar trabajos si fuese necesario. La infraccién a esta clausula
sera considerada como incumplimiento grave del Arrendatario a sus obligaciones.
DECIMO SEGUNDO: Cualquier pago de rentas de arrendamiento que el Arrendatario

realice con posterioridad a las fechas pactadas en el presente contrato, dara derecho a
la Arrendadora para cobrar una multa ascendente a un treintavo de renta mensual en
Unidades de Fomento por cada dia de atraso. Cualquier pago de rentas de gastos
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comunes, gastos de administracion y mantencion que el Arrendatario realice con
posterioridad a las fechas pactadas en el presente contrato, dard derecho a la
Arrendadora para cobrar una multa ascendente a un treintavo del gasto comun, gastos
de administracién y mantencién adeudados en Unidades de Fomento por cada dia de
atraso. Igual multa se aplicara para el reembolso de cualquier gasto que la
Arrendadora deba realizar por cuenta del Arrendatario, que no sea efectuado dentro de
los plazos fijados o convenidos entre las partes. A elecciéon del Arrendatario, la factura
de multa se podra emitir a fines de cada mes o una vez recibido el total del pago
atrasado. Sin perjuicio de lo anterior, y cada vez que se produzca un atraso mayor a
dos dias en el pago de la renta de arrendamiento o de cualquier otro pago que deba
hacer la Arrendataria en conformidad con este contrato, se aplicara una multa de diez
Unidades de Fomento por dicho evento.

DECIMO TERCERO: El incumplimiento grave de cualquiera de las obligaciones
asumidas por el Arrendatario en el presente contrato y, en especial, el no pago del total
o atraso en el pago del total de dos rentas mensuales de arrendamiento sucesivas, del
no pago del total o atraso en el pago del total de dos cobros de gastos comunes
mensuales sucesivos o del no pago del total o atraso en el pago del total de un cobro
de multas por atrasos en pagos, o del no pago del total o atraso en el pago del total de
tres rentas mensuales de arrendamiento no consecutivos en doce meses o el atraso o
no pago del total de tres cobros de gastos comunes mensuales no consecutivos en
doce meses, dara derecho al Arrendador a poner término anticipado al contrato, sin
necesidad de declaracion judicial alguna, comunicando este hecho al Arrendatario por
medio de una carta certificada remitida por intermedio de un Notario Publico. Ademas,
el Arrendador podra exigir, a titulo de clausula penal, el pago de todas las rentas de
arrendamiento que faltaren hasta la fecha de término del plazo estipulado para
arrendamiento, las que se entenderan devengadas por todo el periodo indicado en la
Clausula Tercera y vencidas por ese solo hecho. El Arrendatario debera restituir los
Inmuebles Arrendados en forma inmediata y pagar al Arrendador el monto de las rentas
vencidas, gastos comunes y cuentas de servicios hasta la fecha en que lo restituya,
mas el interés maximo convencional que la ley permita estipular para operaciones no
reajustables de plazo menor de noventa dias y para montos menores al arriendo
mensual que se establece en la Clausula Cuarta para los Inmuebles Arrendados, la que
se aplicara sobre el monto de las referidas rentas que estén en mora o simple retardo.
Los pagos de rentas de arrendamiento atrasadas, gastos comunes u otros realizados
por la Arrendataria con posterioridad a las fechas establecidas en este contrato no
revalidaran la vigencia del mismo.

DECIMO CUARTO: El Local tiene la carga maxima de energia eléctrica monofasica de

25 Amperes, la que se obliga a observar durante toda la vigencia del contrato, siendo su
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medidor el N° 840098 y su numero de cliente el N° 2519199-4. No obstante lo anterior
en el evento que el Arrendatario requiera una mayor potencia, se le podra conceder en
la medida que exista la factibilidad técnica para tal efecto. EI mayor costo que ello
importe sera de cargo exclusivo del Arrendatario. No obstante, el Arrendador podra
solicitar, si asi lo estipulara, volver a la potencia original con que se le entreg6 el Local
Arrendado y cargarlo a la garantia si fuese necesario.

DECIMO QUINTO: Al término del contrato de arrendamiento, por cualquier causa, el
Arrendatario se obliga a restituir el Local Arrendado al Arrendador en los términos
previstos a continuacion:

Uno) El Arrendatario se obliga a cesar la explotacion de su giro en el Local Arrendado y
a cerrar dicho Local con el cerramiento que le indicare el Arrendador.

Dos) El Local Arrendado debe restituirse a mas tardar en la fecha de término de
contrato especificada en el articulo tercero precedente, integramente desocupado en
relacion con el personal y bienes muebles propios de la Arrendataria. El Local
Arrendado debe restituirse en el mismo estado en que fue entregado, es decir en
perfecto estado de conservacién, con muros pintados uniformemente con dos manos de
esmalte al agua (SIPA) y sin marcas ni perforaciones, los pisos de porcelanato limpios y
sin marcas, sin trizaduras, ni perforaciones, con los revestimientos y ceramicas
uniformes, limpias y sin perforaciones ni trizaduras, con las puertas originales y
cerraduras operativas y cada una con dos copias llaves, con el tablero eléctrico con la
distribucion original, con el sistema y tendido eléctrico original con la potencia eléctrica
original, con los sistemas de iluminacién y sistemas eléctricos originales funcionando
perfectamente bien, con el bafio con sus artefactos e instalaciones sanitarias originales
limpias y en perfecto estado de funcionamiento. El Arrendatario debera retirar antes de
la entrega todas las obras y habilitaciones introducidas por el Arrendatario con ocasion
de la habilitaciéon del Local Arrendado, tales como divisiones, tabiques, sistemas de
iluminacién y luminarias adicionales, instalaciones eléctricas y enchufes, instalaciones
de corrientes ‘débiles con sus terminales, lineas telefonicas, centrales de alarmas y
otras. El Arrendador debera entregar los vidrios de las vitrinas y puerta de acceso
perfectamente limpias, sin avisos, carteles, publicidad y sin adhesivos. El Arrendador
deberé solicitar a la Administraciéon que se retire la publicidad que se haya instalado en
el local, y el Antepecho y otros espacios publicitarios, siendo este gasto de cargo del
Arrendatario. Todas las reparaciones para volver al Local al estado de su entrega
original son de cargo de Arrendatario. Ademas, la Arrendataria debera restituir el Local
Arrendado con los recibos que acrediten el pago de los consumos de gastos comunes o
de administracién y mantencioén, agua, energia eléctrica y otros, si procediere, hasta el
ultimo dia en que haya ocupado materialmente el Local Arrendado o la fecha de
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devolucion y recepcion oficial conforme del Local por parte del Arrendador, cualquiera
sea posterior. La permanencia del Arrendatario con posterioridad a la fecha de
vencimiento del presente contrato no significard de modo alguno la renovacién del
arrendamiento ni aun en los casos contemplados en el inciso final del articulo mil
novecientos cincuenta y seis del Cédigo Civil, y dara derecho a la Arrendadora a cobrar
una multa de un quinceavo de renta mensual de arrendamiento en Unidades de
Fomento por cada dia de atraso en la recepciéon conforme por parte del Arrendador,
ademas del arriendo por los dias que haya permanecido, de acuerdo a Clausula Cuarta
precedente. La entrega debera efectuarse a mas tardar a las 17 horas del dia
establecido como fecha de término de este contrato.

Tres) En el evento que el Arrendatario no de cumplimiento integro y oportuno a todas
las obligaciones indicadas en la presente clausula, circunstancia que se acreditara con
el envio de una carta por parte del Arrendador al Arrendatario en la cual haga presente
el incumplimiento de que se trata, por este acto, el Arrendatario, de conformidad al
articulo doscientos cuarenta y uno y siguientes del Cédigo de Comercio, le confiere al
Arrendador un mandato especial e irrevocable, para que este ultimo actuando a través
de sus apoderados, procedan a abrir el Local Arrendado, pudiendo emplear al efecto,
cualquier medio apto, pudiendo también inventariar la mercaderia y bienes que se
encontrare en el Local Arrendado, impedir que el Arrendatario y su personal
dependiente puedan ingresar, desocupar integramente el Local, depositar las
mercaderias y bienes que se encontraren dentro del Local Arrendado en corrales
municipales o bodegas particulares, en cuyo caso el riesgo de la pérdida y dafos que
ellos sufran sera de exclusiva responsabilidad del Arrendatario.

Cuatro) El Arrendatario renuncia a todo derecho que pudiere asistirle para oponerse al
procedimiento acordado anteriormente, sin perjuicio del ejercicio de las acciones a que
se creyere con derecho por resarcimiento de danos y perjuicios. Con ocasion de la
restitucion del Local Arrendado se levantara un acta en la cual se dejara constancia de
las condiciones de entrega del local.

Cinco) Las partes dejan constancia que la utilizacion de alguno de los procedimientos
precedentemente indicados, no implicara renuncia al ejercicio de otras vias que tuviere
el Arrendador para obtener la restitucién del Local.

DECIMO SEXTO: Queda especialmente prohibido al Arrendatario, bajo circunstancia
alguna, subarrendar en todo o parte el Local Arrendado, traspasar o entregar a
cualquier titulo su uso y/o goce en todo o parte a otra persona natural o juridica;
aportarlo a sociedades o comunidades y ceder el arrendamiento sin haber solicitado el
consentimiento del Arrendador en forma previa y por escrito por carta certificada notarial
y cambiar, vender o traspasar o alterar de cualquier forma la administracion o propiedad
de la sociedad arrendataria. La infraccion a esta clausula sera considerada como
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incumplimiento grave del Arrendatario a sus obligaciones y el acto o contrato celebrado
en contravencién a lo expuesto, sera inoponible al Arrendador.

DECIMO SEPTIMO: Se deja expresa constancia que las disposiciones contenidas en el
presente instrumento prevaleceran respecto de aquellas contenidas en el “Reglamento
de funcinoamiento” antes mencionadas y sus modificaciones posteriores. Para operar el
Local Arrendado fuera del horario establecido, o en otro horario, el Arrendatario debera
tener autorizaciéon previa y escrita del Arrendador y pagar todos los gastos extras
directos o indirectos que ello eventualmente genere. La infraccién a esta clausula sera
considerada como incumplimiento grave del Arrendatario a sus obligaciones y el acto o
contrato celebrado en contravencion a lo expuesto, sera inoponible al Arrendador.
DECIMO OCTAVO: En caso de un siniestro que afecte al Local Arrendado, cualquiera

sea su causa y su gravedad, el Arrendatario debera informar de inmediato a la
Arrendadora del accidente sobrevenido, indicando su fecha y circunstancias, asi como
la naturaleza y monto estimado de los dafios. Ni el Arrendador ni la Administracion
respondera ni indemnizard de perjuicios al Arrendatario ni a terceros, en manera
alguna, por robos o hurtos o accidentes personales que puedan ocurrir en el Local
Arrendado, estacionamientos, pasillos ni los espacios comunes u otras areas del Centro
Comercial, ni por perjuicios que puedan producirse en el Local Arrendado o su
contenido por lluvia, nevada, granizo, viento, temporales, incendio, humo, inundaciones,
filtraciones, explosiones, roturas de cafierias, efectos de humedad o calor, sismos, u
otros, cualquiera sea la causa en que tenga su origen, incluso en caso fortuito o fuerza
mayor. En caso que un cliente del Local Arrendado demande al Arrendador o la
Administracion por algun perjuicio de hurto, robo, accidentes personales, dafios
materiales u otro por acciones en el Local Arrendado, espacios comunes o en los
estacionamientos, y el Arrendador o la Administracion deban pagar alguna
compensacién, el Arrendatario deberda compensar al Arrendador dicha suma. La
Arrendataria debera soportar los perjuicios que se deriven por caso fortuito o fuerza
mayor y le correspondera contratar las pélizas de seguros por dafios propios y a
terceros que la amparen al efecto, debiendo entregar al Arrendador, una vez al afio,
copia de la pdéliza de seguros vigente mediante carta certificada. Con todo, en caso que
terceras personas causen dafnos al Centro Comercial el Arrendador se compromete a
realizar sus mejores esfuerzos para identificar al responsable o los responsables para
ser indemnizado y/o obtener dicha indemnizacién de la compafia de seguro que haya
emitido la péliza de seguros vigente que corresponda.

DECIMO NOVENO: Inicialmente como reserva del Local Arrendado y luego con fin de

garantizar la conservacion del Local Arrendado y su restitucién en el mismo estado que
corresponde, la mantencién y conservacion de las especies, el pago de los perjuicios y
deterioros que cause la Arrendataria y/o sus dependientes a la propiedad arrendada,
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sus servicios e instalaciones y, en general, para responder al fiel cumplimiento de las
estipulaciones del presente contrato, la Arrendataria entrega en este acto a la
Arrendadora en garantia por el Local Arrendado la suma equivalente en pesos
Unidades de Fomento, equivalente a dos meses de renta mensual. Si hay reajustes
durante la vigencia del contrato o renovaciones automaticas de este, se debera ajustar
en cada oportunidad la garantia al equivalente de dos meses de renta. Al término del
contrato, la Arrendadora devolvera esta garantia a la Arrendataria dentro de los treinta
dias siguientes a la fecha en que la Arrendadora haya recibido el Local Arrendado a su
entera satisfaccion, con los planos de habilitacion e instalaciones al dia, debiendo
encontrarse a la fecha de entrega , todo el Local Arrendado, en especial el piso, cielo,
iluminacién y pintura en perfectas condiciones y tal como se entregé originalmente y en
particular de acuerdo a lo establecido en la Articulo Décimo Quinto y con los pagos al
dia de los servicios publicos, consumos y gastos comunes, hasta el ultimo dia de
vigencia del contrato y/o permanencia del Arrendatario en el Local, lo que se acreditara
con los comprobantes correspondientes y con los estados de los medidores de cada
servicio. La Arrendataria debera oportunamente obtener esta documentaciéon de cada
una de las empresas de servicios. La Arrendadora queda desde ya facultada para
descontar de la garantia total el valor de los deterioros, reparaciones, perjuicios o
incumplimiento en las condiciones de entrega del local arrendado antes sefaladas,
como asimismo, el valor de las cuentas pendientes de servicios, multas u otros, de
cargo de la Arrendataria y los dias que demoren las reparaciones del Local Arrendado
si estos no se hubiesen realizados antes de la entrega del Local Arrendado. En el
evento que el Arrendador haga uso de la garantia o parte de ella para la reparacién de
perjuicios o deterioros que sean de cargo del Arrendatario debera documentar o
justificar posteriormente los descuentos efectuados con los correspondientes
presupuestos. La Arrendataria no podra en ningun caso imputar la garantia al pago de
rentas insolutas ni al pago del ultimo mes o meses que permanezca en el Local
Arrendado.

VIGESIMO: Seran de cargo del Arrendatario los gastos que pueda ocasionar el
incumplimiento de 6rdenes o disposiciones que, en cualquier tiempo, puede impartir la
autoridad en razén del uso a que se destina el Local Arrendado, sean estas exigencias
relativas a condiciones sanitarias, higiénicas, ambientales, publicitarias, municipales o
reglamentarias.

VIGESIMO PRIMERO: Por este acto, el Arrendatario autoriza irrevocable desde ya al

Arrendador, para que en caso de mora en el pago de una cualquiera de las renta de
arrendamiento o gastos comunes estipulados en el presente instrumento o en el
cumplimiento de cualquier otra obligacion emanada del mismo, o de futuras
renovaciones o modificaciones, pueda ingresar el nombre del Arrendatario en el Boletin
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Comercial de la Camara de Comercio y en DICOM o similar, ambos para efectos de su
registro en sus bases de datos y publicaciéon por incumplimiento de obligaciones de
dinero. Igual autorizacion irrevocable otorgan los fiadores y codeudores solidarios
individualizados mas adelante.

VIGESIMO SEGUNDO: Seran de cuenta del Arrendatario todos los gastos, gastos
notariales, impuestos, derechos, tasas y gravamenes que tenga su causa directa o
indirecta en el presente contrato, como también cuantos gastos se ocasionen en virtud
del incumplimiento de sus obligaciones, incluidas costas de cobranza, procesales y
personales. Se deja establecido que el impuesto territorial serd de cargo de la
Arrendadora.

VIGESIMO TERCERO: EIl Arrendatario dara las facilidades necesarias para que la
Arrendadora, o quien la represente pueda visitar el Local previo acuerdo de fecha y
hora. Asimismo, en caso que la Arrendadora desee vender la propiedad, dara aviso por
escrito de tal intencién con, a lo menos, dos dias de anticipacion al periodo de visitas, y
el Arrendatario se compromete, una vez cumplido dicho plazo, a dar las facilidades para
mostrar la propiedad previo acuerdo de fecha y hora, un maximo de seis veces a la
semana, durante cuatro horas cada vez, entre las horas de funcionamiento y cuidando
de no afectar el normal funcionamiento del Local. Durante la vigencia del presente
contrato de arrendamiento, en cualquier época, el Arrendador podra visitar al Local
Arrendado en horarios convenidos para verificar si el Arrendatario cumple con las
obligaciones contractuales de su responsabilidad.

VIGESIMO CUARTO: Respecto Reglamento de Funcionamiento las partes acuerdan

modificar o dejar sin efectos para los efectos del contrato lo siguiente

VIGESIMO QUINTO: Las partes convienen que el presente contrato solo podra ser

modificado por escrito con la concurrencia de ambas partes. En consecuencia, las
innovaciones o situaciones de hecho que durante su vigencia se produzcan o la
circunstancia de que determinadas obligaciones se hayan cumplido con retardo o
hayan quedado total o parcialmente sin cumplir; como asimismo, el hecho de que el
Arrendador o el Arrendatario no hagan uso, en alguna o algunas oportunidades, de los
derecho que le confiere la ley o el presente contrato, no podra ser invocados por el
Arrendatario o por el Arrendador, como constitutiva de modificacion tacita del contrato,
sino que constituiran actos de mera tolerancia, que no lo obligaran para el futuro y a los
cuales podran ponerle término en cualquier momento cuando lo estimen conveniente.

VIGESIMO SEXTO : Presente a este acto, don , chileno, estado civil,
profesién, cédula nacional de identidad numero y don, chileno,

estado civil, profesién, cédula nacional de identidad numero , todos
domiciliados para estos efectos en calle numero

oficina comuna de , Regién Metropolitana mayores de edad,
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quienes acreditan su identidad con la cédula antes mencionada y expone: Que por el
presente instrumento don y don por si, se constituye

en fiador y codeudor solidarios irrevocables de todas y cada una de las obligaciones que
la Arrendataria contrae por el presente contrato, en favor de CHAMISERO STRIP
CENTER, por todo el tiempo que transcurriere hasta el efectivo cumplimiento de ellas, en
especial el pago de las rentas de arrendamiento y con expresa declaracién de aceptar
desde ya las eventuales prorrogas de plazo y modificaciones que se acordaren entre
Arrendador y Arrendatario. Asimismo, las partes establecen que las causales de
incumplimiento del contrato y sus efectos se aplicaran también, en caso que ellas se
configuren, respecto de los fiadores y codeudores solidarios ya individualizados. Las
partes aceptan expresamente la constitucion de don y don

como fiador y codeudor solidario y le otorgan el caracter de
clausula esencial del presente contrato.

VIGESIMO SEPTIMO: Para todos los efectos derivados del presente contrato, las
partes fijan su domicilio en la comuna de Santiago y se someten a la jurisdicciéon de sus
tribunales.

Personerias: La personeria de don Manuel Urrutia Muiioz y don Carlos Ampuero
Leiva para representar a Chamisero Strip Center constan en escrituras publicas
otorgadas con fecha quince de mayo del afio dos mil rece, otrorgada en la Notario de
Santiago de don Raul lvan Perry Pefaur.

La personeria del representante de consta de la
escritura publica de fecha ....de .......... de ....... otorgada en la Notaria de Santiago de

.............................................. , bajo el repertorio nimero ......................

Estas personerias no se insertan por ser conocidas de las partes y del Notario que
autoriza. Minuta redactada por el abogado Max Boza Wilson. En comprobante, previa
lectura firman los comparecientes.- DOY

3.- Manuel Unrutia M 4.- Carlos Ampuero Leiva

p.p. Chamisero Strip Center

5.- Juan Perez 6.- Tulio Trivifio

Fiador y Codeudor Solidario Fiador y Codeudor Solidario
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ANEXO 6 PLANTAS Y PLANOS
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ANEXO 9 ESPECIFICACIONES TECNICAS STRIP CENTER CHAMISERO

ESPECIFICACIONES TECNICAS
STRIPCENTER
CHAMISERO
MUNICIPALIDAD DE COLINA

A.-DISPOSICIONES GENERALES
A.1 CAMPO DE APLICACION.

Estas especificaciones se refieren a las obras de Construccién de un

Stripcenter, ubicado en CHAMISERO 13331 comuna de Colina.

Las presentes especificaciones técnicas se consideraran complementarias de
los planos de Arquitectura y regiran para todas las obras que correspondan a la

superficie involucrada en el proyecto.

Las especificaciones técnicas definiran los materiales, su procedencia y la
forma en que se incorporaran a la construccion. Cualquier discrepancia entre los

planos de Arquitectura, Estructuras, Instalaciones y estas especificaciones, debe

resolverse con consulta a los Arquitectos.

A.2 DOCUMENTACION QUE CONCURRE A LA DEFINICION DEL PROYECTO.

Las obras deberan ejecutarse en conformidad a los siguientes documentos:

10.

Planos de Arquitectura y especificaciones técnicas.
Planos de Detalles constructivos.

Planos y especificaciones Calculo Estructural, informe
Mecanica de suelos, Plano de topografia.

Planos de Instalaciones eléctricas (alumbrado, fuerza y
corrientes débiles) y especificaciones técnicas respectivas.
Planos de instalaciones sanitarias y
especificaciones técnicas correspondientes.

Planos de Climatizacion especificaciones
técnicas respectivas.

Normas Chilenas oficiales del Instituto Nacional
de Normalizacién |.N.N.

Reglamentos oficiales para las Instalaciones Eléctricas y
de Gases.

Reglamentos oficiales para las Instalaciones Sanitarias.

Normas y Ordenanzas de la Ordenanza General de
Edificacion.
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MATERIALES Y ELEMENTOS DE CONSTRUCCION.

Las especificaciones técnicas se refieren en especial a los materiales y
elementos que integran la obra o que intervienen directamente en la construccion.
Los de uso transitorio como lo son los cierros, andamios, herramientas, etc. Quedan a
opcion del Contratista sin perjuicio de los requisitos de seguridad o de las
instrucciones u observaciones que se hagan durante las inspecciones técnicas.

La totalidad de los materiales especificados se deben encontrar en buenas
condiciones, debiendo su provisién e instalacion ajustarse a las normas y ensayos
consignados para cada uno de ellos y a las instrucciones del fabricante.

El Arquitecto se reserva el derecho de exigir certificaciéon técnica o rechazar
todo material que le merezca duda en cuanto a su calidad o su correcta instalacion.
Todo material rechazado por la inspeccidn técnica debera ser repuesto sin costo para
el mandante.

PROFESIONAL A CARGO DE LA OBRA Y SU PERSONAL.

A cargo de la obra debera estar un profesional idéneo, que asistira a todas las
reuniones de inspeccién y que estara en todo momento en conocimiento de todos los
detalles de ella; los Arquitectos se reservan el derecho de solicitar su reemplazo en
caso que asi lo estimen conveniente.

Personal especial debera preocuparse constantemente del aseo y del riego de
hormigones, revoques y revestimientos.
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ASEO Y CUIDADO DE LA OBRA, ACOPIO DE MATERIALES
Y EXTRACCION DE ESCOMBROS.

El Contratista deberd mantener el exterior e interior de la Obra
permanentemente aseado.

Todo resto de material de construccion que no se vaya a incorporar a la
construccion serd retirado del lugar con costo para el Contratista.

La Inspeccion técnica, el Arquitecto o cualquier representante autorizado
podran ordenar el retiro de escombros y limpieza de los recintos que se considere
sucios.

El acopio de materiales debera hacerse en el interior del area de la faena.

La extraccion de escombros se ejecutara permanentemente, cumpliendo con

los horarios y disposiciones vigentes para estos efectos. Las eventuales multas seran
por cuenta del contratista.

Al término de la obra se efectuara aseo total y cuidadoso del interior y exterior
del area de la construccion.

LIBRO DE OBRA.

El contratista debera tener en obra un juego completo de planos y
especificaciones para el uso de la Inspeccién Técnica.

En la obra se llevara un libro para las anotaciones de la Inspecciéon Técnica.
Estas anotaciones se haran en triplicado, quedando una copia en poder del
Mandante, otra en poder del Contratista y otra en poder de los Arquitectos.

En caso de dudas en la interpretaciéon de los planos, en obra no se tomara
resolucién sin consultar a los Arquitectos.

ARCHIVO DE PLANOS Y PLANOS AS BUILT.
En la obra se llevara un completo archivo de planos en ultima revision, para el
uso de los profesionales del proyecto en las reuniones de obra.
Sera responsabilidad del Contratista llevar al dia las modificaciones que se
hagan en el curso de la obra a los proyectos de instalaciones y entregar
periédicamente un juego completo de copias corregidas a los Arquitectos.

ENTREGA DEL TERRENO AL CONTRATISTA.
El terreno se entregara al contratista por parte del mandante de acuerdo a lo

estipulado en las bases administrativas.

B.- EDIFICIO
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1.- EXCAVACION DE FUNDACIONES A MANO.

Las excavaciones se ejecutaran de acuerdo a lo indicado en el plano de
fundaciones del proyecto de calculo.

El perfil lateral de la excavacion sera recto y vertical con intersecciones a canto
vivo. El fondo de toda excavaciéon sera horizontal, perfectamente plano y no se
aceptaran rellenos por error de cota o nivel. El sello de fundacién debera ser
aprobado por el calculista con anotacién en el libro de obras previo a la ejecucién de
los emplantillados de las fundaciones.

2.- EXTRACCION DE ESCOMBROS Y EXCEDENTES.
Se extraera de la obra todo material proveniente de las excavaciones, dejando
si procede, el material debidamente seleccionado para reutilizar en los rellenos con
aprobacion del Gerente de Proyecto.

3.- HORMIGONES.
(Especificacion general, solo considerar las que atafien al proyecto)
Todos los hormigones deberan cumplir con las especificaciones estipuladas en
el proyecto de estructuras.
El hormigén de fundaciones, pilares, muros, cadenas, vigas y losas seran de
planta y se exigira certificados de calidad de DICTUC, IDIEM u otro laboratorio
H acreditado:
2 muestras de hormigén de fundaciones.
2 muestras de hormigén de pilares y
‘\ muros. 2 muestras de hormigén de losas.

COORDINACION DE PLANOS.

Todos los trabajos de hormigdn se haran segun planos de estructura, sin
embargo, el contratista debera revisar permanentemente la fiel correspondencia de
éstos con los planos de arquitectura y detalles.

Se solicitara oportunamente las aclaraciones de discrepancias entre planos a
los Arquitectos y proyectistas.

INSPECCION.

No se podra hormigonar ninguna seccién del proyecto, sin el visto bueno del
profesional de obra y la ITO no haya aprobado la colocacién de encofrados y
armaduras.

PASADAS.
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El contratista sera responsable de dejar perfectamente ubicadas, con las
medidas precisas, todas las pasadas de ductos de las diversas instalaciones que
deban cruzar o quedar embebidas en el hormigon.

Los trabajos que demanden el picado de elementos estructurales por falta de
coordinacién o previsiéon seran de cargo del Contratista.

COLOCACION DEL HORMIGON.

La operacién de vaciado del hormigén sera continua para toda la seccién del
elemento estructural (losas, muros, pilares y vigas). Los cortes deberan producirse en
las zonas que determine y autorice el Ingeniero calculista. El concreto sera
convenientemente vibrado mecanicamente para que escurra en todos los rincones de
los encofrados y entre las enfierraduras, tomando precauciones para asegurar un
espesor minimo de recubrimiento.

DESCIMBRE.

El descimbre de los elementos de hormigdn no podra efectuarse antes de los
plazos que indican las normas para cada uno de ellos.

Las estructuras que se cargan antes de los 28 dias se mantendran con los
apoyos necesarios para que éstas no sufran deformaciones que alteren sus
caracteristicas.

El descimbrado sera ejecutado teniendo cuidado de no dafar el hormigén al
efectuar la faena.

301.- HORMIGON POBRE RELLENOS.

Se colocara relleno de hormigén pobre bajo las fundaciones de 120 kg.cm/m3,
con 25% maximo de bol6n desplazador, hasta alcanzar terreno apto para fundar. Los
sellos de fundacién deben ser recibidos por el Ingeniero calculista previo a la
colocacién de emplantillados.

302.- EMPLANTILLADOS.
Todas las fundaciones iran sobre emplantillado de 5 cm. minimo de hormigén
de 120 kg/cem/m3.

303.- FUNDACIONES DE HORMIGON.
Se ejecutaran estrictamente de acuerdo a las dimensiones y dosificaciones
indicadas en los planos de calculo.

Las fundaciones ejecutadas no podran por motivo alguno picarse, debiendo
considerar previamente las pasadas de redes de instalaciones.
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El hormigén serd minimo del grado H20 (90% N. de confianza) con arido de 5
cm. maximo y se confeccionara con materiales y dosificacién controlada para cumplir
con los requisitos de resistencia prescritos. Se exigira certificacion de DICTUC, IDIEM
para los hormigones.

304.- HORMIGON DE ESTRUCTURAS.

Se considera, Hormigén de Estructuras a las indicadas en planos de Calculo
para los elementos soportantes Pilares, Vigas y Losas de HA, las que se ejecutaran
estrictamente de acuerdo a las dimensiones y dosificaciones indicadas en los planos
respectivos.

305.- RADIERES DE HORMIGON.

Una vez colocada la planta de alcantarillado, se procedera a ejecutar los
rellenos, dejandolos compactados y nivelados para recibir cama de ripio compactado
de 10 cms de espesor minimo, sobre el cual se instalara a modo de barrera contra la
humedad lamina de polietileno de 0.2 mm. traslapada en 10 cms minimo por todos
sus lados.

El radier tendra un espesor minimo de 8 cms y una dosificacion minima de 20
H y se tratara de obtener una superficie perfectamente regular y nivelada. El nivel de
acabado del radier sera -2cms del indicado como nivel de Piso Terminado.

Se proveeran todas las pasadas e insertos de instalaciones antes de
hormigonar el radier, el que no debera picarse una vez ejecutado.

Todos los radieres deben ejecutarse de acuerdo a planos de calculo, y para el
caso de pavimentos exteriores de acuerdo a proyecto de accesos y pavimentacion.

306.- ADITIVOS.
Para el hormigén de fundaciones y radieres se considera usar aditivo hidrofugo
Sika 1 o similar.
Los aditivos a emplear en hormigon deben contar con el visto bueno del
calculista estructural del edificio, registrado debidamente en el libro de obra.

Para las proporciones adecuadas, se debe respetar las indicaciones del fabricante
(ver www.sika.cl)

4.- MOLDAJES.
Se incluye la elaboracion de todos los moldajes necesarios para la ejecucion
de los hormigones.
Los moldajes seran resistentes, estables, indeformables y rigidos y se
construirdn de modo que permitan un descimbramiento seguro y facil con
aflojamiento paulatino sin golpes ni sacudidas.
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En los moldajes se dejaran instalados todos los elementos de anclaje que se
consulten empotrados segun calculo.

Antes de concretar se rectificara la posicion y nivelacion debiendo autorizarse
por parte de la ITO el inicio de la faena. Los encofrados se mantendran colocados el
tiempo suficiente para que los concretos adquieran la resistencia solicitada por el
proyecto estructural.

Toda deficiencia de nivel o plomo que se produzca por error de trazado o falta
de amarras y sustentacién y todo hormigdén daiado por descimbre prematuro, debera
ser reparados por el Contratista a su costo.

5.- ENFIERRADURA.

Las armaduras se ejecutaran en acero con resaltes > 10 mm. A63-42H, y en
barras lisas 86 mm. A44-28H por mano de obra calificada, como minimo o segun
planos de Calculo. Se utilizara solo acero CAP.

Las enfierraduras deben ser recibidas por la ITO y no se aceptara
modificaciones o correcciones sin el visto bueno del Ingeniero calculista.

El recubrimiento de las armaduras sera contra terreno de 3.5 cms de 2.5 cms.
en fundaciones y de 2.0 cm. en sobrecimientos.

6.- RELLENOS.

El contratista deberia rectificar los niveles y conformar las pendientes de la
rasante, de tal forma que se obtengan los niveles de piso terminado indicados en los
planos.

El material de relleno sera tierra ripiosa libre de materias organicas, arcilla y
desechos. Este material debera contar con el visto bueno de la inspeccién técnica y
sera sometido a los controles exigidos. C.B.R., densidad y granulometria.

El relleno se hara por capas horizontales y sucesivas, regadas y compactadas
mecanicamente, de un espesor maximo de 25 cms. por capa de material suelto.

Los rellenos se ejecutaran en estricto acuerdo al proyecto de estructuras, al
proyecto de pavimentacion y mecanica de suelos
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7.- POLIETILENO EN MANGA.
Bajo todos los radieres sobre la cama de ripio compactado se colocara
mangas de polietileno de 0.2 mm. de espesor traslapadas minimo 10 cms.

8.- ESTUCOS Y ENLUCIDOS.

801.- Estucos.

Se considera terminacion chicoteado en muro medianero Norte.

802.- Enlucidos a Yeso o empaste.
No se consideran.

9.- AISLACIONES.

901.- FIELTRO ASFALTICO.
Se considera fieltro asfaltico de 15 Ibs, en los tabique de cierro perimetrales
revestidos con placas de fibrocemento Duroboard 10mm de El Volcan

1002.- COLCHONETA DE AISLAN.
Para aislamiento en paramentos hacia el exterior se considera Poliestireno
expandido 50 mm o similar.
Para los tabiques interiores de volcometal se contempla aislaciéon con
colchoneta AISLAN papel una cara de 50 mm.

Las colchonetas iran de acuerdo a lo indicado en escantillones.

Se cubrira todas las superficies que delimitan el exterior del interior cuidando
de no dejar puentes térmicos.

1003.- PANELES ESPECIALES.
Para techumbre se deben considerar planchas tipo Sandwich KoverPanel con
poliestireno incorporado de 50 mm de espesor. Los remates y hojalateria necesaria
sera la recomendada por el fabricante del panel.

11.- ESTRUCTURAS METALICAS.
1101.- ESTRUCTURA PRINCIPAL.

Todas estas estructuras se deberan hacer de acuerdo a planos y
especificaciones de calculo estructural.
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Se usaran perfiles Acero como pilares y vigas, con tirantes y arrostramientos
segun calculo.

Las estructuras de acero seran fabricadas en maestranza con acero A37-24S
con un espesor minimo de 3 mm. (S.1.C.) y previo a su instalacion en obra seran
descostradas, pulidas y recibiran tratamiento anticorrosivo (ver punto respectivo, tres
manos una antes de soldar, dos después de soldar, usar diferentes colores de
anticorrosivo).

Se debera ademas proteger las estructuras con pintura Intumescente tipo
Stofire o similar para el fuego con un valor de F-90 (articulo 4.3.3 de la O.G.U.C.
Local comercial sobre 500m? de dos piso, categoria b: Elementos estructurales F-90,
techumbre F-60) Esto es valido para vigas y pilares de Acero

Se exigira certificado de colocacion y espesor de pintura al proveedor.

1102.- ESTRUCTURA SECUNDARIA.

Se consulta la ejecucién de una estructura secundaria para fijacién de los
paneles de Fibrocemento de fachadas con costaneras ac. Esta se debe ejecutar
segun calculo.

Sobre esta se pondra una estructura de perfiles Metalcom de 10 cm para

recibir revestimiento de placas de fibrocemento Duroboard 10mm de El Volcan o
similar.

12.- IMPERMEABILIZACIONES.

1201.- IMPERMEABILIZACION CON IGOL.
Las zonas hiumedas (bafos, lavamopas) de acuerdo a lo indicado en los
detalles correspondientes iran impermeabilizadas con al menos dos manos de IGOL
DENSO SIKA sobre dos manos de IGOL PRIMER SIKA.

1202.- HORMIGONES.
Se usara aditivo hidréfugo Sika 1 o similar en los hormigones de cimientos,
radieres, vigas de fundacion, sobrecimientos y estucos de proteccion.

13.- CUBIERTAS.

1301.- TERMOPANEL
Ver punto 1003.
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14.- HOJALATERIAS Y FORROS.

1401.- HOJALATERIA.

En este item se consultan los canales, forros, cortagoteras, embudillos y todo
otro elemento de hojalateria necesario para asegurar la completa estanqueidad del
edificio.

Las hojalaterias que no van a la vista se ejecutaran en planchas de fierro
galvanizado liso de 0,6mm de espesor con uniones traslapadas, doble corrida de
remaches y doble soldadura.

Las canales se haran en un espesor de 0,6mm con un desarrollo maximo de
1,00 mts, y todas las uniones se ejecutaran con doble engatillado. Ademas se
sellaran con Sikaflex 221 de Sika corddn continuo.

Se incluyen en esta partida, todas las obras de hojalaterias necesarias para el
remate sobre las cubiertas de las penetraciones a ésta, de los ductos y equipos de
climatizaciéon y ventilacién. Se tendra especial cuidado en el sellado (soldado y
remachado) de las hojalaterias que queden bajo equipos. Se revisara
exhaustivamente, con prueba humeda, la posibilidad de filtracion.

La cubierta de panel Termo panel se instalara con elementos de remate
especiales de acuerdo a lo indicado en el manual del fabricante.

Los antetechos iran completamente forrados por el interior en planchas de
acero galvanizado 5V desde el caballete superior al nivel de la cubierta y con los
respectivos forros de fierro galvanizado que impidan posibles filtraciones.

1402.- HOJALATERIA PREPINTADA.
No se consulta.

15.- RELLENO AFINADO DE SOBRELOSA DE HORMIGON LIVIANO.
No se consideran.
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16.- PISOS.

1601.- PISOS PORCELANATO
Se consulta la instalacion de palmetas de Porcelanato en los pasillos de
circulaciones, formatos, color y disposicion, segun planos de arquitectura.
El fraguado se hara no antes de 24 horas de colocada la palmeta ,apenas
pueda transitarse sobre ella , para evitar que las canterias se llenen de escombros
que dificultarian un adecuado sellado del pavimento.

1602.- PISOS CERAMICA.

Los bafos y la cocina llevaran ceramica Vulcano gris de Celima.

Las palmetas se pegaran con adhesivo cementicio Bekron de Aislantes
Nacionales, o similar. Este se aplicara con llana dentada sobre toda la superficie de la
palmeta, no se aceptara pegado por puntos.

Las dilataciones entre palmetas se haran con separadores especiales de
plastico segun especificaciones del fabricante.

Se utilizara fragiie Befragiie de Aislantes Nacionales, o similar colores a definir
por arquitectura.

Se consulta dejar al término de la obra, para reposicién a futuro, un 5% de la
cantidad de pavimento instalado en todos los colores vy tipos.

17.- TABIQUES.

1701.- TABIQUES VOLCOMETAL.

Todos los tabiques indicados se ejecutaran con estructura de perfiles de acero
galvanizado de 0.5mm. de espesor TABIGAL CINTAC, revestida con plancha de
VOLCANITA hidrofuga HR de 15 mm. de espesor en bafos, y doble plancha de
VOLCANITA de 15 mm normal muros divisorios entre locales.

La altura del tabique sera de piso a losa en el primer piso y hasta la estructura
metalica superior, en el segundo.

Los montantes seran normales de 60x40 mm de espesor irdn colocados cada
40 éms. remachados a las canales (soleras) y clavados los de los bordes con clavos
HILTI a los muros de hormigén o albadileria. Se seguiran estrictamente las
instrucciones del fabricante en cuanto a la disposicién de los elementos, tipo de
fijaciones, uniones y dimensiones.
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En los panos de tabique de mas de 2 metros de largo se colocaran riostras
sobre el nivel de cielos falsos hechas con perfiles de acero galvanizado montantes
para evitar deformaciones o movimientos horizontales.

La estructura de los tabiques debera contemplar refuerzos en madera de
32x56 mm. en el alma de los montantes para el anclaje de los marcos de puertas
ventanas, asi mismo, se dejaran refuerzos horizontales en madera para el colgado de
muebles y accesorios de banos.

Todas las planchas de volcanita llevaran terminacién de empaste y junta
invisible superior e iran traslapadas una de otra, atornilladas al montante con tornillos
especiales autorroscantes.

Se consultara en toda las esquinas a canto vivo esquinero galvanizado
perforado, el que ira clavado a la VOLCANITA para recibir empaste.

Todos estos tabiques llevaran en su interior a modo de absorbente acustico
colchonetas de AISLAN papel una cara de 50 mm. de espesor.

En estos tabiques toda la instalacién eléctrica y sanitaria ira embutida por lo
que debera probarse o revisarse antes de la colocacion del revestimiento.

1702.- TABIQUES ANTETECHOS.
Los antetechos por su cara interior (hacia techumbre) iran revestidos en panel
5V, con la hojalateria (forros cortagoteras, canales aguas lluvia) en Fe zincado.

18.- REVESTIMIENTO DE MUROS

1801.- CERAMICA EN MUROS BANOS
Se colocara ceramica 20/30 cm blanca de Cordillera

Se utilizara esquinero plastico para ceramicas de
DVP.

Para el pegamento y el fraglie se aplican las mismas especificaciones que
para los pisos de porcelanato.

1802.- GUARDAPOLVOS.

Se ejecutaran segun detalles de arquitectura. Se contempla franja de una
palmeta de ceramica de piso como guardapolvo en concordancia con piso existente
en cada recinto.

19.- CIELOS.

1901.- CIELOS DE VOLCANITA.
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De acuerdo a lo indicado en la lamina de cielos, los ciclos falsos de los bafos
y bodega u oficina de guardia en VOLCANITA de 12,5 mm. RH con empaste sobre
junta invisible.

Todos los ductos que cruzan el cielo: eléctricos, sanitarios y de aire
acondicionado deberan proyectarse ocultos u ordenados de modo que puedan
quedar disponibles para su mantencion.

Los cielos de VOLCANITA iran montados sobre estructura de perfiles de acero
galvanizado TABIGAL CINTAC o similar. No se aceptaran estructuras de soporte de
madera. Los cielos deberdn quedar completamente rigidos y se instalaran los
refuerzos necesarios para que ello asi sea.

En segundo piso, se utilizara cielo falso de doble volcanita RH de 15mm c/u
empastada y pintada

166



20.- VENTANAS.

2001.- VENTANAS DE ALUMINIO Y CRISTALES.

Todas las ventanas se ejecutaran de acuerdo a lo indicado en los planos
correspondientes, con perfilaria de aluminio Indalum serie 21 Stick One tipo muro
cortina

El aluminio sera de la linea Xelentia 43 o la que la reemplace, color Titanio

Todos los burletes deberan ser de neopreno EPDM, de calidad marina inertes
a la accion envejecedora de la atmésfera (ozono, sal, rayos UV, etc). Deberan ser de
dimensiones estables en el tiempo. No se admitiran burletes de plastico, PVC u otro
material distinto al sefialado.

No se recibiran perfiles con rayas de extrusién.

Todas las ventanas llevaran sellado perimetral en silicona.

Todos los cristales que se instalaran seran laminados de 8 mm. de espesor
para los ventanales.

Todos los cristales deben cumplir con la norma de resistencia.

Se debera poner especial cuidado en dejar bien selladas las uniones entre los
diferentes pafos, asi como la de los ventanales a los muros o tabiques, para evitar
filtraciones de agua.

21.- PUERTAS Y MARCOS.

2101.- PUERTAS CRISTAL TEMPLADO.
Se debe considerar Puerta Protex, dimensiones segun plano de puertas y
ventanas.
2102.- PUERTAS VIDRIADAS.
Se ejecutaran puertas-ventanas segun plano de arquitectura, con marcos y
bastidores de aluminio de acuerdo a detalles respectivos, en linea 45 de Indalum.
La perfileria de aluminio sera electro pintada.
Todos los burletes deberan ser de neopreno EPDM, de calidad marina inertes
a la accion envejecedora de la atmdsfera (ozono, sal, rayos UV, etc). Deberan ser de
dimensiones estables en el tiempo. No se admitiran burletes de plastico, PVC u otro
material distinto al sefialado.
Las felpas seran tipo FIN SEAL con cinta de plastico transparente central.
Los cristales de puertas seran laminados de 8 mm.

2103.- PUERTAS DE MADERA.
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De acuerdo a lo indicado en la planta de arquitectura y en las laminas
correspondientes se proveeran e instalaran puertas de madera terciada tipo placarol
o similar de 45 milimetros de espesor con bastidor de rauli y estructura interior de
cerchas de madera.

En las puertas que de acuerdo al plano de climatizacion se indica (CT) se
instalaran celosias de ventilacién de madera de 400x200 mm. pintadas con esmalte.

De acuerdo al plano de puertas, se colocaran protecciones de acero inoxidable
de 1 mm. de espesor.

2104.- MARCOS DE ACERO.
Se consideran para las bodegas y salas de tableros, segun planos de puertas
y ventanas.

2105.- MARCOS DE ALUMINIO.
Todas las puertas se instalaran sobre marcos de perfiles de aluminio linea 45

Indalum o similar. Se colocaran cuatro bisagras por hoja de puerta también de la linea
45.

2106.- PUERTAS METALICAS.
Se deberan considerar para las bodegas y salas de tableros, segun planos de
puertas y ventanas.

22.- CRISTALES BARANDAS, PASAMANOS

2201.-BARANDAS
Se deberan considerar cristal laminado de 10mm de espesor segun planos de
detalles.
Todos los cristales deben cumplir con la norma de resistencia.
Los pasamanos se deben considerar en Aluminio anodizado color titanio,
segun plano respectivo..

23.- EQUIPAMIENTO BANOS

2301.- ARTEFACTOS SANITARIOS.
LAVAMANOS BANO:
Se instalara modelo Tomé con pedestal color blanco de Fanaloza. 50x37,
descarga al muro.
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INODOROS:

Seran modelo Malibu de Fanaloza color blanco con estanque, con botén
economia de descarga.

GRIFERIA
Marca FAS LCD-444, llave alta para lavamanos, Sifon PVC..

LAVAMOPAS.

Sera de 80cm de ancho x 50cm de fondo, y una altura de 40cm. Considerara
una dimension libre interior de 60x40cms. Se revestira en ceramica blanca similar a
bafos, al interior, exterior y en la base. Contempla pileta y 2 llaves de bola para
agua caliente y fria respectivamente, cada una con su llave de paso.

Las llaves de agua estaran en el muro a una altura de 80cm del NPT.

En el muro sobre el lavamopas se considera revestimiento ceramica similar,
hasta una altura de120cm sobre NPT. En los cantos del lavamopas se debe
considerar esquineros de terminacién de PVC o similar, no aceptandose terminacion

a cantos vivos de ceramica.

Se proveerd una manguera flexible de 25mm, de 1m de largo, con
boquilla hembra ajustable a las llaves de agua.

24.- QUINCALLERIA.

PUERTA PROTEX

Quicio Hidraulico BTS 75V de DORMA, mas
zébcalo Bisagra Inferior

Muela Tipo “T” y tapa protectora SM1010 Acero
Inox. Manillon DUCASSE Protex 240/38 x 1600.
Mod. DAP

Bisagras puertas Baros linea 291 de Lioi o similar, 4 por puertas, terminacion
acero inox. Marca Lioi o similar

Topes de Puerta, plastico DVP

CORTINA METALICA

Se debe considerar cortina metalica Emballetada y zincada, con motor
eléctrico y cadena de seguridad de apertura para corte eléctrico.
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25.- PINTURAS
Todos los materiales seran de primera calidad e incluirda pastas de muros,
sellantes, lija, ceras, tinturas, aguarréds, desengrasadores y todo material necesario
para lograr superficies limpias y homogéneas con terminacion de primera calidad.
El Contratista debe considerar las manos necesarias, para que las superficies
queden bien cubiertas. Los Arquitectos podran rechazar y exigir manos adicionales

en todo trabajo que se considere defectuoso, con manchas o transparencias u otros
desperfectos.
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La pintura de todo elemento debe ejecutarse sin artefactos eléctricos u otros
instalados, al igual que la pintura de puertas debe colocarse sin ias cerraduras
instaladas.

2501.- LATEX INTERIOR
No se considera.

2502.- LATEX EXTERIOR.
Se considera en muros medianeros.
La pintura se aplicara sobre superficies absolutamente secas, lisas y limpias.
Aplicar primeras capas de pintura latex para exteriores como base de color gris tipo
“polvoreda” Z-10 de SHERWIN WILLIAMS y como terminacién aplicar capas de
pintura latex color blanco tipo “alborada” Z-10 de SHERWIN WILLIAMS, cubriendo
total y homogéneamente las superficies.

2503.- IMPERMEABILIZANTE Y TERMINADO
En los paramentos exteriores se aplicara algin sellador acrilico para
impermeabilizar el muro, luego recibira como terminacién Pasticem aplicado con

llana, su preparacion sera de acuerdo a las indicaciones del fabricante.

2504.- ESMALTE AL AGUA.
Sobre los muros del interior se aplicara sobre empaste y aparejo al menos dos
manos de Esmalte al Agua ANDINA SHERWIN WILLIAMS hasta cubrir total y
homogéneamente las superficies.
Los cielos falsos de VOLCANITA de bafios y cocina seran pintados con al
menos dos manos de esmalte al agua sobre empaste y aparejo.

2505.- PINTURA ANTICORROSIVA.

Todos los elementos metalicos previos a su instalacion en la obra recibiran
tratamiento anticorrosivo.

La pintura anticorrosiva debera cumplir con la especificacion ASIMET N° 2 y se
aplicara sobre superficies previamente preparadas, libres de grasas, moho o residuos
visibles. Los puntos y lineas de soldaduras se pulirdn con esmeril previo al
tratamiento.

Tratamiento de proteccién para estructuras y partes metalicas del proyecto en
referencia.
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Arenado metal comercial, para estructuras, siguiendo las especificaciones del
ingeniero calculista al respecio.

Aplicacion de anticorrosivo epoxico Aducto AS334, de Stierling, 2 manos,
aplicado con pistola o brocha, e=2 mil. (Seguir las instrucciones del fabricante)

Pintura esmalte poliuretano AS22, de Stierling, 2 manos de e=2 mil. (Seguir
instrucciones del fabricante)

Las manos de pintura deben ser de distinto color.

2506.- PINTURA INTUMESCENTE.
Se considera el uso de pintura Intumescente para los elementos que queden
bajo la calificacion de F-60. Se considera pintura tipo Promat o similar. Se debera
exigir la certificacion correspondiente de aplicacion y medida.

26.- GUARDAPOLVOS.
Cada recinto llevard un guardapolvo correspondiente al piso de cada recinto.
El color y la altura de dicho guardapolvo, estd determinado por planta de

terminaciones y por detalles y elevaciones interiores de arquitectura.

27.- CANTERIAS Y ESQUINEROS EXTERIORES.
Las canterias se definiran en los planos de arquitectura y basicamente seran
de acuerdo a la disposicion de las planchas de duroboar, como revestimiento exterior
de las fachadas, estas deberan ser respetadas y consideradas para la aplicacion de

la terminaciéon Pasticen

28 .- BASES PARA EQUIPOS
Se deberan considerar parrillas, pasarelas y gatera tipo Sasec, y su instalacién
sera de acuerdo a planos del fabricante

29.- INSTALACIONES SANITARIAS.

2901.- AGUA POTABLE FRIA Y CALIENTE.

Se ejecutardn las instalaciones cifiéndose estrictamente al proyecto y
especificaciones de instalacion sanitaria, cualquier duda o cambio serad sometida a
revision del proyectista.

El sistema funcionando debe ser recibido por el proyectista.

Se entregardn manuales y catdlogos de los equipos instalados y los
procedimientos de operacion y mantencién. La especificacion de griferias respetara lo
indicado en proyecto de Arquitectura.
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Se instalaran dos llaves de jardin. Una en zona de areas verdes y la segunda
en area entre edificacion y muro medianero (zona poniente — por fuera de area de

trastienda)

2902.- ALCANTARILLADO DE AGUAS SERVIDAS.
El alcantarillado se ejecutara estrictamente de acuerdo a proyecto.

Cualquier duda o proposicién de mejoria o correccién sera consultada al proyectista.

2903.- AGUAS LLUVIAS.
Se drenara en terreno propio, segun las especificaciones del proyecto sanitario

y de pavimentacion.

2904.- TERMO ELECTRICO.

No se considera

30.- INSTALACIONES ELECTRICAS Y DE CORRIENTES DEBILES.
Las instalaciones eléctricas y de corrientes débiles se ejecutaran de acuerdo a
planos y especificaciones.

3001.- SUMINISTRO E INSTALACION DE LAMPARAS,
INTERRUPTORES Y ENCHUFES.

LAMPARAS:

Esta informacién es complementaria de la indicada en los planos y
especificaciones de instalaciones eléctricas, y queda definida en las laminas de cielo
de arquitectura.

De acuerdo al plano de cielos y los planos eléctricos correspondientes se
instalaran las ldmparas proyectadas.

Los letreros luminosos que van en fachada no se consultan sélo se hara la
instalacién eléctrica requerida, el mandante proveera los letreros.

INTERRUPTORES Y ENCHUFES:
Seran ejecutados de acuerdo a lo indicado en las especificaciones eléctricas.
Seran MOLVENO o similar con tapa de aluminio anodizado oxidal.

31.- ALARMAS DE SEGURIDAD Y EQUIPAMIENTO VCR.
Se ejecutaran de acuerdo a planos y especificaciones de corrientes débiles y
especificaciones del mandante.
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32.- CONTROL.

32.1.- CONTROL DE INCENDIOS.
RESISTENCIA AL FUEGO:
Los elementos soportantes verticales y horizontales tendran resistencia al fuego
F-90
La techumbre incluido cielo falso tendra resistencia al fuego F-30.
valores de resistencia similares o inferiores a F-60 se contempla uso de pintura
intumescente con su debida certificacion.

EMPALME ELECTRICO:
El empalme eléctrico se instalara en el exterior y tendra acceso directo para la

facil desconexion del sistema, tendra una resistencia minima de F120.

RED HUMEDA:
De acuerdo al proyecto de instalaciones sanitarias se dejara red humeda de
emergencia en 25mm.Comercial SIERRALTA (Tel: 5544748)
Gabinete Portacarrete modelo SIE LUXE 1” GS (30 mts.) Segun ubicacién en planta

33.- INSTALACIONES DE CLIMATIZACION, CALEFACCION Y EXTRACCION DE
AIRE.

Se ejecutara segun lo indicado en los planos y especificaciones técnicas del
proyecto respectivo.

34.- PERMISO DE OCUPACION DE VEREDAS E INSTALACION DE FAENAS.
Seran de cargo de la constructora.

35.- CIERROS PROVISORIOS.

Se contempla usar cierros de placa OSB con estructura de listoneado de
madera.

El anclaje a terreno debe garantizar la verticalidad y estabilidad del cierro
durante el plazo de la obra.

La tramitacion municipal, pago y obtencién de los permisos necesarios para la
construccioén del cierre de la obra de ser requeridas sera de cargo del Contratista .

Fuera del area delimitada para la faena se evitaran suciedades, desordenes,
desplazamientos y todo factor de controversia o molestia con los vecinos .
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Se protegera la circulacion de peatones por el frente de la propiedad ,

sefalizando los accesos vehiculares y veredas
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36.- INSTALACIONES DE FAENAS.
36.1- SERVICIOS HIGIENICOS TEMPORALES.
Se consultaran los banos y dependencias sanitarias necesarias para el normal
desarrollo de las faenas, debiendo dar cumplimiento a las disposiciones y
reglamentos vigentes. Todos estos servicios se deberan mantener en todo momentos
limpios, desinfectados y en buenas condiciones para su uso.
Al término de obra deben ser retirados por el contratista.
| Alternativamente podra considerarse el uso de bafos
| quimicos.
|
‘} 37.- CONSTRUCCIONES PROVISORIAS.

Se consulta la construccién de recintos provisorios de acuerdo a las
necesidades de la obra, debiendo especificar en la propuesta tanto la cantidad como
tipo, ubicacién y superficie de ellos.

Se requerira una oficina destinada exclusivamente a la Inspeccién Técnica de
10 m?. Aproximadamente.

38.- OBRAS PARA CONECCION ELECTRICA.

En este item se contemplan todos los costos necesarios para dotar de energia
eléctrica definitiva al local, el costo de obras civiles desde el empalme ejecutado por
la compaiia eléctrica correspondiente hasta el tablero del local, se consideran,
camaras, ductos, nichos y todo elemento necesario.

Los gastos por aportes reembolsables, equipos de medida y obras
complementarias seran de cargo de mandante.

39.- OBRAS PARA CONECCION SANITARIA.

Se consideran todas las obras necesarias para dotar de alcantarillado de
aguas servidas segun proyecto a la obra incluyendo camaras de muestreo, nichos,
roturas y reposiciones de pavimentos y todo elemento requerido para la completa
habilitacién de los servicios.

40.- OBRAS PARA CONECCION DE AGUA POTABLE.

Ver punto anterior.

41.- NIVELACION Y TRAZADO.
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Los trabajos de trazado y determinacion de niveles se realizaran bajo la
supervision de un profesional idéneo, de acuerdo a los planos de plantas de
arquitectura y calculo.

Las cotas de referencia se obtendran en base al plano de levantamiento
topografico y se consignaran y marcaran sobre elementos inamovibles, los cuales
una vez aprobados por los Arquitectos serviran para toda referencia en el transcurso
entero de los trabajos. Se hara verificacién de los niveles del terreno natural para
comprobar el plano topografico.

Los ejes y medidas deberan ser rectificados en obra y cualquier variacion
deberd ser notificada de inmediato a los Arquitectos antes de ejecutar el replanteo de
los elementos estructurales.

Para las faenas de replanteo se usaran instrumentos Opticos, y los ejes se
materializaran en cercos construidos con cuartones y tablas horizontales de 1"x5" con
el canto superior cepillado montadas a nivel y plomo. Cada eje estara perfectamente
individualizado con su numero correspondiente.

La recepcion conforme del trazado y los niveles por parte de la inspeccion
Técnica, debera quedar estampada en el Libro de Obra y es previa a la iniciaciéon de
las faenas.

42.- ESCARPE DE TERRENO.
Se hara el escarpe necesario para eliminar toda la capa de tierra vegetal,
escombros o rellenos existentes.
Se hara un escarpe minimo de 40 cms.
En caso de encontrar material inadecuado, debera extraerse en su totalidad
reponiéndolo con material apto y compactandolo a una densidad del 95% del Proctor
Modificado.

43.- SOCALZADOS.
No contempla.

44.- PROTECCION DE ESPECIES ARBOREAS EXISTENTES.
No se contempla al no existir especies en el terreno.

45.- EXCAVACIONES DE FUNDACIONES E INSTALACIONES.

MOVIMIENTOS DE TIERRA.
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Se consuitan las excavaciones y rellenos necesarios para dejar el terreno
preparado de acuerdo a la geometria y cotas de nivel que aparecen en planos de
arquitectura y de calculo.

Las excavaciones se ejecutaran de acuerdo a lo indicado en el plano de
fundaciones del proyecto de calculo.

El perfil lateral de la excavacion sera recto y vertical con intersecciones a canto
vivo. El fondo de toda excavacion sera horizontal, perfectamente plano y no se
aceptaran rellenos por error de cota o nivel. El sello de fundacién debera ser
aprobado por el calculista con anotacioén en el libro de obras previo a la ejecucion de
los emplantillados de las fundaciones.

De acuerdo a las caracteristicas del terreno, segun indicacién expresa del
calculista y en conocimiento del gerente de proyectos se podran ejecutar las
excavaciones a maquina.

46.- RELLENOS ESTABILIZADOS EXTERIORES.

En el area exterior, calles y estacionamientos se haran las mejoras del terreno
de acuerdo a lo indicado en el proyecto de pavimentacion correspondiente.

Se cotizara todo material de empréstito y su colocacion para rellenos, sub-
base y base respetando estrictamente las especificaciones técnicas en cuanto a
calidad del material y calidad de soporte (C.B.R.).

Se exigira controles de calidad de compactaciéon, C.B.R, Graduacion y limite
de consistencia y desgaste aprobados estos en el libro de obra por el Gerente de
Construcciones.

47.- POZOS ABSORVENTES.
De acuerdo a proyecto de aguas lluvias se ejecutaran los pozos absorbentes
indicados. Se consulta la excavacion, relleno y losa superior cuando corresponda.

48.- PAVIMENTOS EXTERIORES.
4801.- PAVIMENTO DE HORMIGON PARA VEHICULOS.
En el exterior los accesos se haran de acuerdo al proyecto respectivo de
accesos, asi como las circulaciones interiores y los estacionamientos segun el

proyecto de pavimentacion.

4802.- VEREDAS EXTERIORES.
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Se ejecutaran segun los pavimentos existentes en el momento de inicar la
obra, se debera dejar registro fotografico del estado de estas para su control y
entrega al final de la obra.

4803.- ADOCRETOPASTO.

Se consulta cotizar como alternativa al pavimento de estacionamientos,
adocretopasto sobre base de estabilizado.

La constructora a cargo debera hacer la propuesta correspondiente a este
pavimento.

4804.- SOLERAS DE HORMIGON.

Todas las soleras que delimitan calles y estacionamientos seran de hormigén
de cemento vibrado tipo A, de 90 cms de largo fabricadas con hormigén de 297.5 kg

de cemento por metro cibico minimo.
49.- TERMINACIONES EXTERIORES.

4901.- PINTURA PAVIMENTOS.
Las demarcaciones de estacionamientos, y sefalética de sentidos de transito

se demarcaran con pintura Traffic de Chilcorrofin.

4902.- GRADAS, SOLERA Y SOLERILLAS DE HORMIGON.
Se usaran soleras tipo A de Grau o similar para la demarcacion de las areas
de circulacion vehicular. Para jardineras y areas de circulacién peatonal se usara la
solerilla de 7 cm de Grau o similar.

4903.- MUROS MEDIANEROS (CUANDO PROCEDA).
Se realizaran con cierro tipo BULLDOG.

4904.- CERRAMIENTO EXTERIOR.

Como cerramiento perimetral general se consideraran rejas perimetrales a
definir por el mandante.

50.- ALCANTARILLADO DE AGUAS PLUVIALES.
En este item se cotizara toda la instalacion necesaria para la evacuacién de
aguas lluvias hacia las calles o pozos absorbentes, de acuerdo a proyecto del
Ingeniero sanitario.
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Debe considerarse la instalacion de ductos, camaras, rejillas, atarjeas, drenes

y las roturas y reposiciones de pavimentos y veredas.
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MEDIDAS DE CONTROL Y DE GESTION DE CALIDAD
A.- ORGANIZACION DE LA OBRA

SUPERVISION PROFESIONAL
La obra contara con un arquitecto visitador, el cual supervisara todo su
desarrollo con al menos 1 visita semanal. Definiendo los métodos constructivos y

planificacién general, para dar cumplimiento de plazos.

SUPERVISION DIRECTA DE LA OBRA
La obra estara supervisada por un jefe de obra; y por los subcontratistas
especializados que correspondan segun el avance del proyecto.

La obra contara con bodeguero, portero y jornales de orden y limpieza.

APOYO DE OFICINA CENTRAL DE LA CONSTRUCTORA
La oficina central de la constructora apoyara la gestion de obras con los
servicios de adquisiciones, envio de materiales y remuneraciones del personal.

La obra sera visitada periddicamente por un supervisor de seguridad para dar
instrucciones, corregir deficiencias y velar por el cumplimiento de normas de
seguridad.

REUNIONES DE OBRA
Semanalmente se realizara una reunién de coordinacién con la participacion
permanente del Mandante, ITO, arquitecto y constructora. Alternadamente y de
acuerdo a las necesidades participaran los demas proyectistas.
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A.- METODOS CONSTRUCTIVOS

BREVE DESCRIPCION EDIFICIO

Construccion de un Strip Center destinado al comercio general.

MOLDAJES

Los moldajes seran fabricados en obra en madera de pino y moldaje metalico.

ARMADURA

Sera cortado y fabricado en obra.

HORMIGONADO

Hormigon dosificado y preparado en obra con betonera de acuerdo a la norma
chilena y hormigoén de planta.

Se implementara ejecucién de practicamente todas las partidas
con subcontratistas especializados.

B.- INSTALACIONES

INSTALACIONES ELECTRICAS

Se ejecutara por subcontratista adjudicado mediante propuesta en base a
proyecto.

INSTALACIONES SANITARIAS

Se ejecutara por subcontratista adjudicado mediante propuesta en base a
proyecto.

C.- CONTROL DE CARGAS

SELLOS DE FUNDACION

Los sellos se revisan visualmente por el ITO y el ingeniero calculista.

CALCULO ESTRUCTURAL
Se inspeccionara la obra periddicamente por el ingeniero calculista. Se
revisaran especialmente las juntas, anclajes y alza primados que se requieran,
también se revisaran las vigas metalicas a instalar de manera que cumplan con la
normativa vigente y con lo especificado por el proyectista.
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C.- MEDIDAS DE CONTROL

MATERIALES
Fe: Se solicitara certificado de calidad fe Cap.

Materiales de terminacion: en caso de importancia se solicitaran los certificados

correspondientes.
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GESTION DE CALIDAD
La metodologia para lograr la gestion de calidad se basa en una sistematica y
periddica supervision de la obra durante la reunién semanal de coordinacion, dejando
indicado en el libro de obras cada observacion y modificacion propuesta.
En general la obra contara con un esquema de revision permanente, en el cual
las decisiones se van tomando en conjunto con el aporte del mandante, ITO,
arquitecto proyectista y constructora, para obtener lo solicitado por el propietario y

optimizar plazos, costo y calidad.

G. EMISIONES DE POLVO Y MATERIAL

Se implementaron ademas, las medidas conducentes a dar cumplimiento a lo
dispuesto en Art. 5.8.3 de la Ordenanza General, (articulo reemplazado por D.S. N°
89 (V y U), publicado en el Diario Oficial de fecha 29.07.98) y que tuvo por objeto
mitigar el impacto de las emisiones de polvo y material durante la ejecucién de las
obras.

Por lo antes descrito la obra se ha planificado con la mayor cantidad de
subcontratos confiables y medidas de control requeridas para el buen desarrollo de la
misma

Tulio Triviino Castro

Propietarios Arquitecto
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