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ABSTRACTO

El plan de negocios presentado a continuacion consiste en analizar la viabilidad y
factibilidad de un proyecto de corretaje de propiedades con servicios asociados, el
cual estara enfocado principalmente a jévenes, tanto nacionales como extranjeros, y

que funcionara por medio de una web E-Commerce.

El desarrollo de este trabajo contempla un analisis de diversos factores como
son: el mercado y la competencia, la estrategia de marketing, el plan de
implementacion, los riesgos y oportunidades, el equipo emprendedor, los asuntos
legales y un estudio financiero donde se indica la rentabilidad del proyecto y los

resultados econdmicos bajo las condiciones proyectadas.

Finalmente, luego de la preparacion y posterior evaluacién del proyecto en
cuestion, se llega a resultados econdémicos positivos y a la conclusion de que las
oportunidades existentes en el mercado permitirian generar valor para los clientes y
rigueza para los socios de la empresa, por medio de la oferta de los diferentes
servicios planteados en este proyecto.
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Resumen Ejecutivo

A continuacién se presenta el plan de negocios de la empresa Rentersur, la cual
nace como respuesta a las necesidades insatisfechas de los clientes respecto a las
demandas por alojamientos permanentes y temporales en la Region Metropolitana.
Dado lo anterior, se ha planteado entregar dos tipos de servicios; el primero de ellos
consiste en el corretaje de propiedades para el segmento joven, es decir, satisfacer
las demandas de alojamiento por parte de profesionales recién egresados o
universitarios que deseen independizarse, sirviendo de nexo entre las inmobiliarias o
particulares que deseen arrendar sus inmuebles, y aquellos jévenes que deseen
cambiar de vivienda; y en segundo lugar agregar valor a nuestros clientes mediante
un servicio de asesoria de alojamientos, donde los usuarios establecen sus
requerimientos y la empresa se encarga de encontrar inmuebles que se adapten a
dichas necesidades.

Para el andlisis, se han definido 2 segmentos directos de mercado: a)
Particulares (Personas, Hostales, Residenciales) que deseen arrendar o vender sus
inmuebles; b) Inmobiliarias que deseen arrendar o vender sus inmuebles, y 3
segmentos indirectos: a) Alumnos de Regiones y de Intercambio que vienen a
estudiar a Santiago de Chile; b) Profesionales (o universitarios) jovenes que
quieren independizarse; c) Personas que vienen de vacaciones a Santiago
(Turistas). Dadas las condiciones de crecimiento de los mercados donde la empresa
pretende operar se estima un crecimiento anual de un 8,83%!, basado en los

indices disponibles.

! Ver Anexo 1.
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Por otra parte, debido a la diversidad de los mercados donde participard nuestra
empresa, las caracteristicas de la competencia son muy variadas, y van desde
organizaciones con larga tradicion y renombre, hasta pequefias compafias que
luchan por satisfacer un nicho de mercado que hasta ahora resulta atractivo dadas
las condiciones y tendencias de nuestro pais (por ejemplo, la evolucion positiva en
la cantidad de turistas que llegan cada afio a Chile, y el aumento considerable en la
cantidad de estudiantes extranjeros que vienen por programas de intercambio

estudiantil).

En otro ambito, nuestra politica de precios contempla una estrategia en el caso
de los arriendos, consistente en establecer un precio menor que el mercado (20%
menos) en el cobro a nuestros clientes directos, que nos permita entrar rapidamente
en la industria, fortalecernos y ganar mayor participacion. En el caso de las
asesorias de alojamiento, se ha fijado un precio de $20.000 pesos en base a las
respuestas obtenidas en una encuesta aplicada a mas de 180 clientes potenciales.

Dentro de las oportunidades que presenta el negocio, hay que tener en cuenta la
posibilidad de ampliar los servicios con el objetivo de satisfacer otras necesidades
de los consumidores (como la administracion inmuebles, que se incluye en el
proyecto a partir del afio 4), hacer alianzas estratégicas con empresas de turismo,
etc., lo cual aumenta ain mas el atractivo de nuestro emprendimiento.

Por otra parte, se debe destacar que el equipo emprendedor posee la actitud y
perseverancia necesaria para conseguir el éxito del proyecto, logrando alcanzar las
metas que se observan en el analisis financiero, donde se obtiene un VAN positivo
igual a $4.998.421 de pesos, una TIR de 78,09% con una inversion inicial de

$5.162.564 recuperable en 2 afios.

Por ultimo, respecto al tema legal esta considerado el registro de la marca
“Rentersur” tanto a nivel nacional como internacional para promocionar la empresa y
sus servicios bajo el amparo de la ley vigente. Ademas se contempla la constitucion
de una sociedad de responsabilidad limitada, la cual contara con la participacién de
2 socios con propiedad igualitaria sobre las utilidades o pérdidas.



Plan de Negocios “Rentersur”

1. Introduccioén

El mercado de las corredoras de propiedades, siempre se ha destacado por
prestar un servicio de asesoria confiable y efectiva para aquellas personas que
buscan cambiar de estilo de vida y buscar un nuevo lugar donde vivir, ya sea
comprando una nueva propiedad o arrendandola. Hablamos de un negocio que
cuenta con el respaldo otorgado por la experiencia de muchas personas que se han

dedicado a ofrecer este servicio tan demandado hoy en dia.

Sin embargo, hemos analizado la falta de cobertura en cuanto a la oferta
existente hacia el segmento joven, ya que la gran mayoria de las corredoras de
propiedades se enfocan en el segmento adulto, con una publicidad y orientacion
centrada en ellos, por ejemplo, promocionando principalmente en la prensa escrita.

Es por esto que hemos identificado una necesidad de los clientes jovenes que
no ha sido satisfecha por parte de las corredoras que se encuentran presentes hoy
en dia y que corresponde en primer lugar a la blsqueda de un nuevo hogar al
momento de querer independizarse, y en segundo lugar a la necesidad de los

jovenes turistas o estudiantes que visitan nuestro pais.

En base a esto, hemos creado nuestra idea de negocio que contempla un portal
web E-Commerce para prestar la asesoria y servicios necesarios con la finalidad de
atender los requerimientos de nuestro segmento objetivo. Para ello, presentamos el
siguiente trabajo con todos los detalles de nuestro negocio incluyendo el andlisis del
mercado y la competencia, el analisis de marketing, el plan de implementacion, un
analisis de riesgos y oportunidades, el andlisis financiero y finalmente el analisis
legal junto con los temas relevantes que pueden ayudarnos a alcanzar nuestros

propésitos.
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2. Mercado y Competencia

Para el analisis del mercado y la competencia, partiremos por analizar la
segmentacion de mercado aplicada, pues esta nos ayuda a definir nuestro puablico

objetivo y ademas es el pilar para analizar los puntos posteriores.

2.1. Segmentacién del Mercado

Una de las cosas que queremos hacer para diferenciarnos, es lograr satisfacer
el segmento joven, sin embargo para definir adecuadamente nuestro
posicionamiento en el mercado y nuestros clientes especificos, hemos definido los
siguientes segmentos en los que nos focalizaremos, haciendo una distincién entre
nuestros clientes directos e indirectos:

Segmentos Directos

a) Particulares (Personas, Hostales, Residenciales) que deseen arrendar o

vender sus inmuebles

Tal como su nombre lo indica, este segmento de mercado corresponde a aquellos
particulares que buscan poner a disposicién de terceros sus inmuebles, ya sea para
el arrendamiento prolongado (departamentos y casas), arrendamiento transitorio
(hostales, residenciales, departamentos, etc.).

Este segmento de mercado se caracteriza por no tener una preferencia clara y
determinante sobre alguna corredora de propiedades en particular, dado que en la
mayoria de los casos corresponden a negocios esporadicos, es decir, “negocios de
una sola vez".

Por otra parte, vemos que opera de manera evidente el fenbmeno de los
“conocidos” y las recomendaciones, ya que generalmente los individuos buscan una
empresa que tenga buenas referencias de su circulo cercano para evitar sufrir

cualquier tipo de inconvenientes.

10
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b) Inmobiliarias que deseen arrendar o vender susi  nmuebles

Este otro segmento, corresponde a las empresas inmobiliarias que solicitan
servicios de promocion y corretaje para dar a conocer sus inmuebles y atraer
clientes.

Aqui también se produce el ya mencionado efecto “recomendacién” entre los
encargados de seleccionar las corredoras, pero por otra parte se realiza un analisis
mas detallado sobre las opciones disponibles y la llegada de cada empresa con el
mercado objetivo, en cuyo caso nos veremos beneficiados por nuestro enfoque en

los jovenes.

Segmentos Indirectos

a) Alumnos de Regiones y de Intercambio que vienen a estudiar a Santiago

Las personas que constituyen este segmento generalmente vienen con pocas 0
nulas referencias acerca de posibles lugares para su estadia, que en definitiva
corresponde a la necesidad que pretendemos satisfacer. Este grupo de alumnos,
llega a la ciudad principalmente a principio y a mitad de afio, produciendo una
estacionalidad en el negocio, sin embargo, el nimero es cada vez mas considerable
lo que también genera un mercado potencial importante.

b) Profesionales (o universitarios) jovenes que qui eren independizarse

Este grupo corresponde a aquellos adultos jovenes que buscan satisfacer una de
las necesidades basicas como lo es tener un lugar para vivir e independizarse. En
este aspecto no existe estacionalidad dado que la busqueda de vivienda es
independiente a la época del afio. La tendencia indica que en Santiago la gente
joven se independiza a mas temprana edad que antiguamente, lo que se traduce en

un cada vez mas atractivo mercado potencial.

11
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c) Personas que vienen de vacaciones a Santiago (Turistas)

Este segmento principalmente esta compuesto por aquellos turistas que buscan
arrendar un lugar para su estadia en Santiago, por un lapso de tiempo corto que
generalmente no supera el mes. Por otra parte, Santiago esta posicionandose como
una capital turistica lo cual implica un aumento de visitantes en la época estival y

por lo tanto un mercado potencial mas grande para nosotros.

2.2. Tamairio del Mercado y Crecimiento

Poblacién Joven

Analizando el mercado chileno podemos observar que existen oportunidades
tanto en el negocio de corredoras de propiedades dirigidas al segmento joven, como
en el sector turistico para desarrollar nuestra empresa.

En el siguiente grafico vemos la evolucion de la inversién realizada por la
Corporacion de Fomento de la Produccién (CORFO) al sector de Turismo, donde
gueda plasmado el gran interés de ésta organizacién por desarrollar proyectos en
ésta area, dadas las grandes oportunidades que presenta nuestro pais:

Aporte de Innova Chile (CORFO) al Turismo

2.500
186 proyectos 2970
2.000 1 $ 7500 millones
1.500 -
g
%
1.000 -
787
687 Co 752769 788
500 -
188 2417 263
0 35 3:‘L o 14

1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Fuente: CORFO
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Distribucion etaria
de la poblacién nacional
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El grafico anterior muestra la distribucion etaria en Chile, donde se puede
observar claramente que el grupo Joven (20 a 34 afios) representa una gran
cantidad de la poblacion total, lo cual es un buen indicio sobre el tamafio de
mercado que se podria desarrollar, considerando el momento en que estos jovenes
emigran de sus hogares y buscan establecerse en una nueva vivienda. Claramente,
no podemos decir que éste nimero serviria para estimar la demanda, dado que es
una estadistica a nivel nacional, y no so6lo de la Region Metropolitana, y también
debido a que la cantidad total de jévenes no cumple el perfil de mercado al cual
Rentersur pretende enfocarse, pero aun asi es un nimero interesante de tener en

cuenta, considerando la proporcién del grupo etario dentro del total de la poblacion.

13
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Turismo en Chile y para la Region Metropolitana

Tal como vemos en este grafico, la evolucién del turismo en Chile ha tenido un
crecimiento explosivo durante los Ultimos afios, lo que refuerza las buenas

proyecciones para desarrollar nuestro proyecto en ésta area.

Evolucion del Turismo en Chile
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En el grafico anterior podemos ver que la tendencia nacional se refleja también
en la evoluciéon que ha tenido la llegada de turistas a la Regién Metropolitana, donde

las cifras se han duplicado desde el afio 2002 hasta el 2007 (Gltima estimacion).
Turismo Vacaciones v/s Negocios:

De acuerdo al estudio realizado por el Sernatur podemos observar que hay un
porcentaje importante de personas que visitan Chile por concepto de vacaciones, y
visitas a familiares y amigos. Mas atras se encuentran las visitas de negocios, que
también representan una oportunidad en términos de los servicios asociados que
podria desarrollar Rentersur con el objetivo de satisfacer a este segmento de

mercado.

Motivos por los que llegan los Turistasa
Chile
70,0% |37
60,0% 539,05
50,0%

40,0%
W 2003

30,0% 21,45 H 2004
15,2%

20,0% - 35_:435‘-* 16,2% 12,5% 2005
10.0% 57% __ 9,6% 11,0% 114% W 2006
10,0% ’ /2%

Vacaciones Visitas a MNegocios Otros
Familiares y
Amigos

Fuente: Sernatur

Respecto a los negocios que hemos planteado en este proyecto, y que estan
asociados al segmento de turistas, nos enfocaremos en las asesorias de
alojamiento. Para complementar este analisis sobre el comportamiento y tamafio de

la demanda para este servicio, debemos considerar los resultados obtenidos luego

15



Plan de Negocios “Rentersur”

de la aplicacién de una encuesta?® realizada a 35 potenciales turistas® de diferentes
nacionalidades, donde el 74% manifestd que preferiria escoger su alojamiento
desde su ubicacion de origen (a distancia), y dentro de los cuales un 50% escogi6
internet como el medio por el cual realizarian dicha operaciéon. De ese universo, el
35% sefial6 que estaria dispuesto a adquirir el servicio de asesoria de
alojamientos”. La informacién anteriormente expuesta sera utilizada como un proxy
al momento de estimar el tamafio de mercado de turistas extranjeros que estarian
dispuestos a utilizar un servicio de corretaje de propiedades tal como nosotros
planteamos en nuestro proyecto (a distancia, via internet y usando el servicio de

asesoria).

Estudiantes que llegan a la Region Metropolitana:

Alumnos nuevos FEN provenientes de fuera de

Santiago
g5
100 |' 1009
o0 | o0%
75 |
B0 = 80%
67
70 - 0%
60 |' 60%
45 =
50 465 - 50% 1 Total Alumnos fuera de Santiago

a0 A - 40% Crecimiento anual
30 \ e - 30%

20 / \/// - 20%
10 / e - 10%
0 0%

2005 2006 2007 2008

Fuente: Facultad de Economia y Negocios - Universidad de Chile

El grafico anterior, ilustra una evolucién positiva en la cantidad de estudiantes

extranjeros que ingresan cada afio a la facultad de Economia y Negocios de la

% Ver Anexo 2: Formulario Encuestas.
3 Principalmente profesionales jovenes extranjeros que manifestaron interés en visitar Chile durante los
préximos 5 afios.

Ver Anexo 3.
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Universidad de Chile. Este dato lo consideraremos como una imagen de la
tendencia que se esta dando en otras universidades del pais.’

Para entender de mejor manera el comportamiento de la demanda del segmento
de estudiantes que provienen de fuera de Santiago (extranjeros o de otras regiones
de Chile), debemos complementar el andlisis con los resultados obtenidos de una
encuesta aplicada a 146 estudiantes universitarios (no Santiaguinos)®, de los cuales
un 55% sefialé que optaria por escoger su alojamiento a distancia (desde su
ubicacién de origen, ya sea fuera de Chile o en alguna regién distinta de la
Metropolitana), dentro de los cuales un 51% manifest6 que utilizaria internet como el
medio para realizar dicho tramite y de ese grupo, un 29% sefialé que estaria
dispuesto a pagar por el servicio de asesoria de alojamientos’. La informacién
anteriormente expuesta sera utilizada como un proxy al momento de estimar el
tamario de mercado de estudiantes provenientes de fuera de Santiago que estarian
dispuestos a utilizar un servicio de corretaje de propiedades tal como nosotros
planteamos en nuestro proyecto (a distancia, via internet y usando el servicio de
asesoria).

Siguiendo con el analisis anterior, vemos que el crecimiento promedio para el
turismo en Chile, alcanza aproximadamente el 14%, y especificamente el turismo en
la region metropolitana® alcanza en promedio un crecimiento de 9%, mientras que el
aumento en la cantidad de alumnos nuevos provenientes de fuera de Santiago, y
gue ingresan a FEN alcanza el 28% aproximadamente, que como hemos dicho,
constituye un dato referencial para estimar el crecimiento en la cantidad de alumnos
universitarios extranjeros que vienen a Chile y son parte de nuestro mercado

objetivo.

® En base a la informacion entregada por el departamento de movilidad estudiantil de la Universidad de
Chile.
® La muestra contemplaba alumnos universitarios extranjeros que no han venido a Chile y otros que si
han venido, ademas de estudiantes de regiones que actualmente estudian en la facultad de Economia
y Negocios de la Universidad de Chile.

Ver Anexo 3.
8 para ver el detalle de los datos ver Anexo 4.
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Haciendo una estimacion preliminar del mercado potencial, considerando que
nos enfocaremos de igual a igual en cada uno de estos 3 mercados ya

mencionados, tenemos lo siguiente;

* En el sector de alojamiento para turistas, el 13% de la cantidad total de
turistas que llegan a Santiago, corresponde al tamafio potencial de mercado
para el servicio de asesorias, dado que del total de los encuestados, el 74%
planteé que elegiria su alojamiento a distancia; de ese universo un 50% lo
haria a través de internet y de ese grupo, un 35% pagaria por nuestro
servicio.

» EIl tamafio potencial de mercado en el caso del servicio de asesorias de
alojamientos para estudiantes es igual a un 8% de la cantidad total de
alumnos nuevos provenientes de fuera de Santiago que ingresan a las
universidades mas importantes del pais’. Dado que los resultados de la
encuesta arrojaron que un 50% escogeria su alojamiento a distancia, de ese
grupo un 51% lo haria a través de internet y de ese universo el 29% estaria
dispuesto a pagar por el servicio de asesoria.

* En el caso de los arriendos por parte de profesionales jovenes, el mercado
potencial lo consideraremos en base a una empresa modelo™.
Especificamente, hemos decidido establecer como mercado potencial un
20% de los arriendos mensuales de ésta empresa.

» Para el negocio de administracién de inmuebles, el cual se realizara a partir
del cuarto afio, estimamos que la empresa captara el 5% de los contratos de
arriendo que logre (para que la estructura administrativa resista). Después
del quinto afio se podria pensar en aumentar el porcentaje de inmuebles
administrados considerando un aumento en la estructura administrativa de la
empresa, lo cual queda fuera del horizonte de evaluacion del proyecto en

este informe.

® Universidades consideradas: Universidad de Chile, Universidad Catélica, Universidad de Santiago y
Universidad Adolfo Ibafiez.

1% En este caso hemos tomado como referencia a la empresa Elgueta propiedades, dado que es una
empresa de tamafio pequefio dentro del mercado de corredores de propiedades, siendo similar en este
sentido a la situacion de nuestra empresa durante los primeros 5 afios.
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Por otra parte, respecto al crecimiento de nuestra empresa en cada uno de los
segmentos, nos guiaremos por el crecimiento de la industria en cada uno de los

casos:

e Crecimiento promedio Sector Turismo: 9%. Es importante tener en cuenta
gue este dato de crecimiento corresponde a informacion histérica, por lo
tanto representa una estimacion conservadora si consideramos los
pronésticos sobre el crecimiento de este sector para los préximos afios.

« Crecimiento promedio Sector Alumnos Extranjeros que ingresan a FEN™:
28%

» Crecimiento promedio Sector Arriendos en Santiago: 8%

En base a lo anterior se calcularon los ingresos y se obtuvo el siguiente grafico
que muestra el Porcentaje de Ingresos Promedio por Mercado® durante los 5 afios
en los que se han proyectado los flujos de este proyecto. Cabe destacar, que el
negocio de administracién no se considera en este porcentaje ni en el calculo de la
tasa de crecimiento relevante de la empresa, debido a que es un servicio
complementario que se prestara a partir del cuarto afio por lo que no representara
una parte importante de los ingresos de la empresa, por lo menos en el periodo que

se estudia en este plan de negocios.

1 Considerando este dato, como referencial y representativo de la realidad en las otras universidades
ya mencionadas.
Para ver el detalle de valores calculados, ver Anexo 1.
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% de Ingresos por Mercado

3.10% 76.18% ® Arriendos

I Aczesorias de
glojamientos a
Turistas

I Asesorias de
alojamientos a
Estudiantes

Fuente: Gerencia de Finanzas, Rentersur

En base a los datos anteriores calculamos la tasa de Crecimiento Anual
Ponderada que corresponde a un 8,83%. Esta tasa, es el resultado de la suma de
las multiplicaciones de cada porcentaje de ingreso por segmento de mercado y la

tasa de crecimiento respectiva (que expusimos con anterioridad).

Calculo de Tasa de Crecimiento de Rentersur
% de Ingresos por Tasa de Crecimiento Anual

Mercado Crecimiento Ponderado
Arriendos 76,18% 8,00% 5,09%
Asesorias de alojamientos a Turistas 2072% 9,00% 1,86%
Asesorias de alojamientos a Estudiantes 310% 28,00% 0,87%
Total 100% 8,83%

Fuente: Gerencia de Finanzas, Rentersur

Nos parece importante, complementar la informacién anterior con un testimonio
entregado por una alumna (proveniente de Puerto Varas) de la facultad de
Economia y Negocios de la Universidad de Chile al momento de realizarle la
encuesta de percepcion de mercado sobre nuestro servicio de asesorias de
alojamiento.
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En esta entrevista™ pudimos constatar varias apreciaciones de los estudiantes
que vienen de regiones, entre ellas lo mas importante es que el tema de buscar
alojamiento siempre implica preocupacion e inversion de tiempo del estudiante, por
lo que estarian dispuestos a pagar por un servicio como el que pretendemos
entregar. Ademas, cabe destacar que aquellos alumnos que al momento de
escoger el alojamiento se encuentran en su ciudad de origen estarian dispuestos a
pagar un monto mayor que aquellos que se encuentran en Santiago debido a que
éstos Ultimos tienen mas facilidad para buscar presencialmente un lugar de estadia.
Lo anterior es importante, y se debe considerar al momento de establecer los
programas de promocién de servicios debido a que si se logra establecer la relacion
con el estudiante mientras éste aun permanece en su ciudad de origen, la
probabilidad de éxito en la venta del servicio de asesoria es mucho mas alta.
Llevando esta informacion a algo mas concreto, podemos decir que los resultados
de la encuesta realizada a estudiantes y turistas arrojé que del primer grupo
(estudiantes) el 28% elegiria con una antelacién de entre 2 y 3 semanas su
alojamiento, mientras que el 52% dijo que el tiempo de anticipacion para buscar
hospedaje seria mayor a 3 semanas. Por otra parte, del segundo grupo (turistas) un
33% dijo que el periodo de antelaciéon para buscar alojamiento seria de entre 2y 3
semanas, mientras que el 50% manifesté que lo haria con mas de 3 semanas de
anticipacion™.

A continuacién, un extracto de la conversacion realizada con ésta estudiante:

¢, Como conseguiste un lugar para quedarte a vivir en Santiago? ¢ Te costo
mucho? ¢ Por cual medio buscaste alojamiento?

“Ah si, esa cosa es estresante. El primer afio de universidad lo hice de manera
presencial, vine a Santiago y busqué una pieza, llegué a unos avisos publicados en
el supermercado Santa Isabel, ubicado en Portugal con Diagonal Paraguay, llegué
al edificio y me dijeron que estaba arrendada la pieza...”

13 \Jer Anexo 5: Entrevista Alumna de Region.
 Ver Anexo 6.
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2.3. Competencia

Competidores Actuales:

En cuanto a la competencia actual, la definremos en base al segmento de
mercado que incluye a los clientes “Directos” y por otra parte a los 3 segmentos de
mercado “Indirectos” explicados anteriormente.

De acuerdo al segmento de competidores de los segmentos de mercado de

clientes “Directos” encontramos:

a) Competidores del Segmento “Clientes Directos”

Aqui podemos encontrar los diarios en los que las personas que arriendan o
venden e inmobiliarias pueden colocar avisos directamente, o bien revistas
especializadas como “El Inmobiliario”, o paginas de internet del mismo tipo
(www.elinmobiliario.cl, www.portalinmobiliario.cl, etc.). Las ventajas de estos
competidores es que llevan relativamente mas experiencia en el mercado que
nosotros por lo que tienen a una cantidad mayor de publico cautivado. Sin embargo,
en el caso del www.inmobiliario.cl este no se encuentra hace mucho tiempo por lo
gue podriamos ganar participacion de mercado si utilizamos nuestras estrategias de
marketing adecuadamente para entrar con éxito al mercado.

De acuerdo al segundo tipo de competidores definido en base a los segmentos

de mercado “Indirectos” encontramos 3 grupos de competidores importantes:
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a) Competidores del Segmento “Alumnos de Regiones y de Intercambio que

vienen a estudiar a Santiago”

Aqui podemos encontrar empresas que se dedican a contactar hostales, casonas
o simplemente personas u hogares de familia que arriendan una pieza dentro de su
casa 0 apartamento para recibir a estudiantes provienen de fuera de Santiago. Un
ejemplo de estas empresas que ofrecen el servicio via Internet es
www.homechile.com, el cual se convierte en un competidor directo el cual ademas
participa en el segmento de turistas. Este tiene la ventaja de que se encuentra en 2
paises (Uruguay y Chile) por lo que ya tiene experiencia en el rubro con respecto a
nosotros, pero tiene debilidades en cuanto a cémo ofrecer el producto debido a
disefios web precarios e imagen no tan llamativa para el segmento joven al cual

nos queremos enfocar.

» Lugares que ofrecen las Universidades

En este caso observamos que las distintas universidades reciben ofertas de
diferentes lugares, principalmente casas de familia donde se arriendan piezas o
departamentos para alumnos que vienen a estudiar a Santiago. Una muestra de
estos lugares es lo que se ofrece en la Facultad de Economia y Negocios de la
Universidad de Chile, los cuales son certificados por la encargada de Relaciones
Internacionales, intercambios y transferencias. El promedio del valor de estos
lugares es: $140.000 y se ubican principalmente en barrios cercanos a la facultad,

como: Providencia, Santiago centro, y la zona mas céntrica de Las Condes.
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b) Competidores del Segmento “Profesionales (o0 univ ersitarios) jovenes que

guieren independizarse”

Aqui podemos encontrar las distintas empresas que contactan a inmobiliarias las
cuales ofrecen sus apartamentos o casas nuevas directamente, y ademas tienen
una gran variedad de viviendas (Actualmente existen 374 corredores en todo Chile,
y 254 en la Region Metropolitana)™.

Ademas podemos encontrar las corredoras de propiedades tradicionales como
“Fuenzalida Propiedades”, que lleva mas de medio siglo liderando el mercado de las
propiedades. También se encuentran todas las corredoras asociadas a Coproch
(Agrupacion Gremial de Corredores de Propiedades), y las demas que trabajan de

manera independiente a esta agrupacion.

A continuacién describiremos algunos de los competidores en este segmento:

* Fuenzalida Propiedades

PROPIEDADES

Fuenzalida Propiedades es una empresa con mas de 60 afios operando en el
mundo inmobiliario, y se dedican a la venta y arriendo de propiedades, ya sea
casas, condominios y/o departamentos tanto en la Region Metropolitana como en la
V Region. Ademas de esto, ofrecen el servicio de Administracion de Edificios, el cual
se destaca por caracteristicas como por ejemplo: software de administraciéon de
edificios y condominios, informes periddicos de aspectos financieros y contables del
edificio, evaluacion permanente y seleccién de proveedores de servicios de
mantencién y servicios generales, administracion eficiente de contratos, mantencion
y servicios generales, etc.

Todo esto, tanto la administracién, como la venta y/o arriendo, se adiciona con
servicios como la asesoria legal, tramitaciones de crédito, tasaciones, licitaciones y
remates, entre otros.

% Fuente: ACOP (Camara Nacional de Servicios Inmobiliarios A.G).
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* ProCasa (((

PROCASA es una sociedad anénima con mas de 25 afios en la industria del
corretaje de propiedades, que comienza su expansion a través del sistema de
franquicias comerciales, esto con el objetivo de mantener y consolidar su reconocida
posicién en el sector. Posee 11 oficinas en santiago y una en la novena Region,
todas ellas ofreciendo servicios como la captacién y venta de propiedades, arriendo
de propiedades, administracién de arriendos, tasaciones y gestion inmobiliaria.

La franquicia PROCASA entrega a cada uno de sus franquiciados diversos
beneficios como por ejemplo: acceso a cartera de mas de 2.000 propiedades a
través de su sitio web (www.procasa.cl), apoyo en la gestion comercial y
posicionamiento de la marca, capacitacion continua al franquiciado, convenios

comerciales con instituciones para financiamiento de crédito hipotecario, etc.

* Portalinmobiliario.com
portal <) inmobiliario. .

Portalinmobiliario.com, es un sitio especializado en entregar informacién relativa
el rubro inmobiliario. Este sitio, busca la confluencia de demandantes y oferentes de
propiedades en venta y arriendo, como de servicios y productos afines. El sitio le
otorga variados beneficios a quién busca una propiedad, como por ejemplo: acceder
a informaciéon de gran calidad, en forma gratuita, de un importante nidmero de
propiedades en venta o arriendo y de proyectos inmobiliarios. También se accede a
informacién de financiamiento, noticias y otros servicios relacionados con el sector
inmobiliario. En caso de registrarse como usuario accede a una serie de beneficios
relacionados con una entrega mas personalizada de la informacion.
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Con respecto a los beneficios para quien vende una propiedad o algun producto
o servicio a fin, podemos mencionar que el portal se ha transformado en un medio
de creciente importancia en el acercamiento de posibles clientes al punto de venta.
En Portalinmobiliario.com participan la inmensa mayoria de la comercializadores de

propiedades nuevas y usadas.

» ACOP

acOP

ACOP (Camara Nacional de Servicios Inmobiliarios A.G) es una entidad gremial
creada en 1942. La evolucién del sector inmobiliario y las cada vez mas complejas
operaciones ligadas a la actividad del corretaje de propiedades, motivaron a que en
diciembre de 1999, se ampliara el objeto social, permitiendo el ingreso a la
institucion no solo de personas naturales, sino que también, empresas que se
dedicaran o estuvieran vinculadas al servicio inmobiliario.

ACOP cuenta con mas de 250 asociados, entre los que se destacan prestigiosas
oficinas de corretaje de propiedades, mutuarias, gestores inmobiliarios, arquitectos y
tasadores; ubicados en las principales ciudades del pais. ACOP proporciona a sus
socios el acceso a asesoria juridica, tributaria y técnica de manera permanente.

Su principal mision es velar por el desarrollo de la actividad del corretaje de
propiedades y del servicio inmobiliario en general, bajo las normas legales vigentes
y conductas éticamente aceptadas. Entregar ademas, una soélida formacion en la

actividad y vigilar el correcto desempefio de la misma por parte de sus asociados.

26



Plan de Negocios “Rentersur”

o REMBXcHiLE

Remax es una empresa multinacional que se dedica a la venta y el arriendo de
propiedades. La representacion en Chile de RE/MAX se produce después de cuatro
afos de investigacion cuidadosa de la industria de corretaje de propiedades en
Chile. Remax tiene un modelo de negocios en el que trata de agrupar a los
corredores de propiedades mas importantes, generando ingresos certeros y
controlando gastos para los propietarios de las franquicias.

Los servicios y beneficios que ofrecen incluyen: Promocion Personal
Individualizada; Comisiones Maximas; Marketing de Propiedades de Lujo;
Proveedores Aprobados; Propiedades Comerciales e Inversiones; Clientes
Referidos; Tecnologia; Capacitacion; La Academia RE/MAX; Imagen de Primera

Linea.

e Hotelga.cl

HOTELGA es La Federacion Gremial de la Industria Hotelera y Gastrondmica de
Chile y representa a sus asociaciones gremiales afiliadas; con el objetivo de difundir,
promover, coordinar, colaborar y dirigir las acciones que éstos y HOTELGA
desarrollen, todas con el fin de promover la industria del turismo, siempre
procurando la racionalizacién, progreso, perfeccionamiento profesional, unificacion
de esfuerzos y proteccién de los intereses comunes de ellas y sus asociados.

Dado lo anterior, este competidor estaria en el caso de la promocién de los
hoteles que se quieran asociar, ademas de entregarles una certificacién y respaldo,
pero en este caso una de las ventajas que tenemos es que Rentersur los
promocionara de una manera mas directa pues existira una relacion mas estrecha
con el consumidor final.
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En cuanto al negocio de administracién de inmuebles se debe destacar que

algunas caracteristicas tarifarias de algunos competidores son:

Fuenzalida Propiedades:

El 50% del arriendo mas IVA se paga en el momento de cerrar el trato. Este
cobro recae en el propietario del inmueble y se realiza al inicio del corretaje.

Ademas, si el inmueble es administrado, se cobra un 8% + IVA mensual, desde
el segundo mes. Por otra parte, el arrendatario debe afadir el pago de un mes de

arriendo extra conocido como mes de garantia.

Elgueta Propiedades:

El 50% del arriendo mas IVA se paga en el momento de cerrar el trato. Este
cobro recae en el propietario del inmueble y se realiza al inicio del corretaje.

Ademas, si el inmueble es administrado, se cobra entre un 7% y un 10% + IVA
mensual, desde el segundo mes. Por otra parte, el arrendatario debe anadir el pago
de un mes de arriendo extra conocido como mes de garantia.

c) Competidores del Segmento “Personas que vienend e vacaciones a

Santiago (Turistas)”:

En este caso, identificamos a 3 competidores que ofrecen el servicio de guia de
alojamiento para turistas. A pesar de que ofrecen una gran variedad de propiedades
no se enfocan de manera simultanea a los 3 segmentos que queremos atacar, lo
cual puede significar una ventaja a la hora de emprender nuestro negocio. Ademas,
son empresas relativamente nuevas, y por lo tanto ain no tienen un nombre
reconocido en el mercado. Esto ultimo significa menos dificultades para penetrar el
mercado extranjero y hacerse conocidos afuera, ya que todas las empresas del
sector alin son principiantes.

A continuacién describiremos algunos de los competidores en este segmento:
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e HomeChile.com

e

TU HOERR CHILENO

HomeChile es una organizacidon orientada a prestar servicios de asesoria a
estudiantes y jovenes profesionales que buscan un lugar para vivir en Santiago.
Para ello, la empresa cuenta con u equipo de profesionales con sdlidos
conocimientos sobre cada lugar de Santiago, acerca de su gente y de su cultura,
para poder aclarar todas las dudas de los clientes.

Ellos ademas de orientar a los jévenes en sus primeros dias en nuestro pais,
validan personalmente los alojamientos ofrecidos, y ademas, aconsejan y muestran
las distintas opciones de diferentes lugares para poder vivir en nuestra capital.

HomeChile ofrece principalmente habitaciones amobladas, departamentos
amoblados, y residencias estudiantiles. La empresa se encarga de visitar los
distintos lugares y de proveer al cliente fotos y descripcién completa del lugar,
ademas de organizar en Transfer que lo llevara desde el aeropuerto a su
alojamiento, eso si, con un costo adicional.

El portal posee versiones en espafiol, inglés, portugués, francés y aleman.

Chilg Contact.com

ChileContact.com es un directorio de hoteles y turismo en Chile, cuya principal
funcién es incentivar el turismo del pais, invitando al turista a descubrir la belleza de
nuestra tierra, y junto con eso, conocer todas las tradiciones y costumbres de su
gente. Es un portal que tiene paginas de inglés y espafiol, y en ella se ofrece todo
tipo de informacion a los diversos turistas que deseen visitar en Chile. Por ejemplo,
aparte de ofrecer un directorio de distintos hoteles, ofrece también toda una gama

de actividades a realizarse en la capital, como son las atracciones turisticas,
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museos y galerias, ferias y eventos, teatros, entretenimientos, sitios donde ir en la
noche, lugares donde poder ir de compras, etc. Ademas, distintas alternativas
acerca de los tours en Chile como son el buceo, las cabalgatas, caminata, canotaje,

Kayak, Ciclismo de montafia, city tour, cruceros, esqui, rafting, entre otros.

e ContactChile.com

Conc

Erl't_&r;-ulhral Managamant
wstiones Interculturabes

ContactChile es una agencia dedicada al asesoramiento en la busqueda de
alojamiento, practicas, cursos de espafiol, arriendo de vehiculos y otros servicios
para extranjeros que vienen a Chile. Esta agencia esta constituida por un grupo de
profesionales internacionales y chilenos con afos de experiencia de vida, y de
trabajo en Chile. Por lo cual, es considerada una empresa de expertos para todas
aquellas informaciones sobre Chile y contactos interculturales.

Los principales objetivos de ContactChile son facilitar a los extranjeros sus
primeros pasos en Chile, familiarizar a los interesados con las condiciones
especificas del pais y fomentar el intercambio entre Chile y otros paises del mundo
entero.

Posee su pagina web en versién en espafiol, inglés y aleman, para facilitar la
comunicacion, y el contacto de sus clientes con la pagina, y asi brindarles un mejor

servicio y asesoramiento en la blsqueda del alojamiento, entre otros.
Competidores Potenciales

En cuanto a los Competidores Potenciales podemos observar a Las corredoras
de propiedades, las cuales pueden ampliar su giro y dedicarse a lo mismo que
nosotros. Ademas las barreras de entrada de este mercado son bajas por lo que
pueden meterse mas competidores en el futuro. También se puede introducir gente
gue se interese en el negocio y tenga una gran cantidad de capital logrando
implementar mejor el negocio que Rentersur.
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Otros competidores son las propias universidades, pues ellas mismas podrian
gestionar la estadia de sus estudiantes que vienen de intercambio como lo esta
tratando de hacer la Universidad Adolfo lbafiez (www.uai.cl), en su pagina de
Relaciones Internacionales en “Alternativas de Arriendo en Chile (Housing)”.

Por otra parte asociaciones como Hotelga y empresas como Remax, serian
competidores potenciales en el caso de que enfoquen su negocio a los clientes

directos, como por ejemplo los turistas y estudiantes extranjeros.

Analisis sectorial de los Competidores

En el siguiente grafico hemos establecido a las empresas mas relevantes que
participan dentro de los segmentos de mercado en que Rentersur operara, haciendo
distincion entre dos grupos que presentan caracteristicas similares entre si, pero
diferentes en relacion al otro conglomerado.

0 peco Pag d el Arriendao ta Ad NISLracion PO (Ari0 = = 0 AcCtl aad Dque clie
Fuenzalida www fuenzalida.cl Si Si Si Si Jovenes Profesionales, ofros Local
Portalinmobiliario www.portalinmobiliario.com Si Si Si Mo Todos Otros Local
Inmobiliario www.inmobiliario.cl Si Si Si No Todos Otros Local
Pro Casa www procasa.cl Si No Si No Adulto Otros Local
Acop www.acop.cl Si Si Si Si Todos Otros Local
Mundoinmobiliario www.mundoinmobiliario.com Si Si Si No Todos Otros Local
Elinmobiliario www.elinmobiliario.cl Si Si Si Si Todos Otros Local
Corredores comunes |- - - - -

Home Chile www homechile cl Si Si Mo No Jovenes Estudiantes, Turistas Extranjero
ChileContact www chilecontact com Si Si Si Mo Todos Ejecutivos Extranjero
ContactChile www.contactchile.cl Si Si Si Mo Todos Ejecutivas Extranjero
Compartodepto www.compartodepto.cl Si Si Si No Jovenes Estudiantes, Turistas_—jExiranjero
Reservas Net www.reservas.net Si Si No No Todos Ejecutivos Exiranjero
Visit Chile www visitchile.cl Si Si Mo Si Todos Estudiantes, Turistas Extranjero
Apartment Chile www apartmentchile com Si Si Mo Si Todos Estudiantes, Turistas Extranjero

Local Se dedica principalmente a la gestion de inmuebles atendiendo a un puablico local.

Extranjero |Se dedica principalmente a la gestidn de inmuebles atendiendo a un publico extranjero.

Fuente: Gerencia de Marketing, Rentersur

G1: Empresas de corretaje con un enfoque principalmente local. La gran mayoria
ofrece los servicios de arriendo y venta mediante internet. El puablico objetivo
generalmente no esta segmentado, sino que se dirigen a toda la poblacion.

Respecto al factor socioeconémico de los inmuebles que se ofrecen, también vemos
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gque no existe una clara segmentacion, excepto en el caso de Fuenzalida
propiedades.

G2: Empresas con un claro enfoque al publico extranjero, donde el servicio principal
radica en el servicio de arriendo de inmuebles a través de internet. Destaca la
segmentacion de mercado aplicada por este grupo de empresas, ya que se observa

facilmente las diferencias entre empresas como Homechile v/s Reservas Net.

2.4. Andlisis Porter

A continuacién se expone un analisis basado en el modelo de las 5 fuerzas
competitivas de Porter, donde se abarcan los siguientes factores que determinan el
atractivo de la industria donde se pretende competir:

* Amenaza de nuevos competidores.

* Amenaza de productos y/o servicios sustitutos.
» Poder de negociacion con los clientes.

» Poder de negociacion con los proveedores.

* Rivalidad entre los competidores existentes.

Poder
Consumidores
MODERADO-
ALTO

|

Poder Amenaza
Proveedores Rivalidad . Nuevos
BAJO Competi Entrantes
petidores ALTA
ALTO

f

Amenaza Servicios
Sustitutos
BAJO
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Nuestra industria, que estd basada principalmente en el mercado de los
alojamientos temporales (mercado de estudiantes y turistas) y alojamientos por
periodos prolongados, como las corredoras de propiedades tradicionales (mercado
de profesionales jovenes), serd analizada bajo la optica de éste método sin separar
entre ambas industrias debido a que el comportamiento de ellas sigue una

tendencia muy similar en términos generales.

Amenaza de nuevos competidores

En este caso, podemos decir que dadas las bajas barreras de entrada que
existen en la industria es comun ver un comportamiento de constante entrada de
nuevos competidores y salida de otros. De esta forma, Rentersur debera estar
preparada para enfrentar a los nuevos competidores que llegaran al mercado con
nuevos recursos e ideas que implementar.

Por otra parte, podemos ver que en este tipo de negocio las economias de escala
se presentan sélo a nivel administrativo, es decir, a medida que crece la empresa se
puede mantener al personal administrativo y producir mas, lo cual reduce el costo
medio por unidad producida. Esto representa una pequefia parte de los costos de
operacion de la empresa, por lo cual consideramos que en estricto rigor no existen
economias de escala en aspectos realmente relevantes que puedan desalentar la
entrada de nuevos patrticipantes.

Un aspecto que podria jugar a favor en términos de limitar la cantidad de
potenciales competidores es el hecho de la credibilidad de la marca en el mercado y
su respetabilidad. De ahi el hecho de que las corredoras de propiedades mas
importantes de Santiago posean una larga historia que sustenta su posicion en el
mercado. Como contraparte, podemos ver que existe una gran cantidad de
corredores de propiedades independientes lo cual nos indica que si bien la
credibilidad y tradicion de una corredora de propiedades es importante, no es un
factor que reduzca la cantidad de competidores ni que desaliente su ingreso al
mercado.

Otro punto importante tiene que ver con los bajos requerimientos de capital para
entrar al mercado, lo cual obviamente hace mas féacil la inclusion de nuevos

competidores.
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Es importante tener en consideracion que los competidores actuales también
podrian caer dentro de ésta categoria en el caso que incorporen y complementen

sus servicios actuales, compitiendo directamente con nuestra empresa.

Amenaza de productos y/o servicios sustitutos

Al analizar la amenaza de productos y/o servicios sustitutos es importante
considerar que el servicio que entregan las empresas de la industria, consiste en
facilitar y guiar al cliente al momento de buscar, vender, arrendar o administrar un
inmueble. Las “corredoras modernas” que funcionan en internet, donde
compradores y vendedores se encuentran libremente (sin la intermediacion de la
corredora, debido a que ésta solo da el espacio en su sitio web para publicar los
avisos) podrian ser consideradas como sustitutos, pero en realidad el servicio de
éstas empresas carece del elemento central de las corredoras y servicios de
alojamiento, el cual es facilitar el trabajo al cliente, poniendo a su disposicion las
ofertas que cumplen con sus requerimientos. Por lo tanto, podriamos decir que
estamos en presencia de un sustituto mas bien indirecto y que no representa una
real amenaza para la industria bajo andlisis.

Poder de negociacidn con los clientes

Respecto a este punto podemos ver que la falta de organizacion de los clientes
(debido a que en el instante de compra cada uno actla por separado) es una
variable que impacta negativamente en el poder de negociacion de los
compradores.

Si bien existe una amplia oferta de competidores, los productos ofrecidos no son
completamente homogéneos debido a que algunas empresas ofrecen soluciones
integrales a sus clientes (venta de inmuebles, arriendo, administracién, etc.)
mientras otras solamente se dedican a vender o arrendar, lo cual limita la posibilidad
del cliente para cambiar de empresa tan facilmente como sucederia con un producto
totalmente homogéneo. Sin embargo, debemos tener en consideracion que para
cada uno de los servicios ofrecidos existe un gran nimero de empresas que podrian
realizarlo, lo cual evidentemente deja al cliente en una posicién de mayor poder
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dado que puede elegir con que empresa quedarse (sin olvidar que existen ciertos
costos de cambio, como el hecho de tener que pagar una multa en caso de que el

duefio del inmueble quiera terminar un contrato antes del plazo estipulado en éste).

Poder de negociacién de los proveedores

Una de las cualidades mas importantes de esta industria, radica en el hecho de
gue el servicio entregado consiste en la creacion de valor para el cliente de manera
fisicamente intangible. Esto quiere decir que a diferencia de la mayoria de las
industrias donde se requiere de insumos para luego ser transformados, en este caso
basicamente no se presenta la situacion de la manera antes descrita. Por esta
razon, dado el enfoque de considerar a los oferentes de inmuebles como clientes y
no como proveedores de ellos™®. En caso tal de que se quisiera ver la situacion
desde la optica que los duefios de inmuebles son proveedores, la realidad es que
cada uno actiia como un agente individual, sin ejercer poder de negociacion®’, lo
cual afirma nuevamente la idea de que estamos en presencia de una industria
atractiva.

Por dltimo, podriamos situar al soporte tecnolégico como uno de nuestros
proveedores, el cual tiene un pequefio poder de negociacion dado que la oferta de
este servicio es amplia, y los costos de cambio de proveedor del servicio son bajos.

Rivalidad entre los competidores existentes

Tal como habiamos mencionado anteriormente, ésta es una industria con una
competencia altamente fragmentada, donde abundan los competidores que entran y
salen dinamicamente del mercado. Existen unas pocas empresas que gozan de un
reconocimiento y credibilidad dada la gran cantidad de afios que se han

desempefiado en el mercado, pero esto no es impedimento para que otras

16 Esto es debido a gue se les presta un servicio a estas personas. El trato no implica simplemente
comprar su insumo (inmueble) para ser ofrecido en el mercado, sino que también implica una serie de
acciones que hacen mas prudente pensar en el duefio de un inmueble como un cliente (previamente
definido como clientes directos), similar a los que ocurre con las comunidades virtuales.

7 Cabe destacar gue podrian existir excepciones en el caso de que el inmueble ofrecido tuviese
caracteristicas especiales, que lo hicieran altamente valorado. En esa situacion, el duefio de dicho
inmueble podria ejercer algun tipo de poder de negociacion.
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empresas vayan ganando terreno, principalmente gracias a una segmentacion
efectiva basada en areas geograficas de la ciudad. En cada una de éstas zonas la
competencia se desata entre las compafiias que ofrecen servicios de alojamiento
(entiéndase como arriendo temporal o permanente de inmuebles, ventas, etc.), pero
siempre bajo un factor comun, las tarifas fijas. Estas tarifas se han establecido como
una norma tacita entre quienes se desempefian en el mercado y permiten gozar de
una estabilidad en los precios, lo cual hace que la competencia no se centre en esta
variable, sino en otras como por ejemplo, la calidad e integridad del servicio

ofrecido.
2.5.  Andlisis Matriz BCG

El analisis que se presenta a continuacion esta basado en la metodologia
desarrollada por el Boston Consulting Group a través de su matriz de analisis de
unidades estratégicas de negocios.

La metodologia fue aplicada a una serie de supuestos sobre los servicios que
Rentersur ofrecerd a sus clientes, y no en base a la situacion convencional con la
“empresa en marcha” debido a que ésta investigacion se encuentra en un periodo
previo a la ejecucion del proyecto.

Crecimiento de la demanda

Alta Z S

| Arriendo de inmuebles

/
i

-
%

Asesorias de Alojamiento |

11
P

Alta Baja Participacion de Mercado

5
|

Baja




Plan de Negocios “Rentersur”

Tal como vemos en el grafico anterior los 2 servicios que seran ofrecidos por
Rentersur caen dentro de categorias diferentes.

El Arriendo de Inmuebles se espera que presente un comportamiento de
transicién desde lo que en la matriz BCG se denomina “Interrogante” a una “Estrella”
y posteriormente a una “Vaca Lechera”. La razén de lo anterior radica en el hecho
de que en un principio éste negocio va a tener una baja participacion de mercado
(dado que la empresa recién se incorpora a la industria). Posteriormente, Rentersur
deberia ser capaz de captar rapidamente el crecimiento del mercado de
alojamientos en Santiago, alcanzando la clasificacion de estrella, para luego
establecer un rendimiento mas bajo en términos del crecimiento de la demanda
dado que se ajustara al evolucién normal de ésta, pero habiendo ganado una
importante participaciéon de mercado. Lo anterior implica que éste seria un area de
la empresa con una influencia importante en los ingresos de ésta, sin necesidad de
hacer grandes inversiones ni cambios sustanciales en la operacion.

Por otra parte, tenemos las Asesorias de Alojamiento, las cuales estan situadas
en un sector de riesgo que, segun nuestras estimaciones sobre la demanda y la
respuesta que podria tener el mercado ante este servicio podria desembocar en un
negocio “Estrella” o un “Perro”. Esto estaria dado por la dindmica de crecimiento de
la empresa, ya que en un principio la demanda por este servicio estaria dada por los
llamados “compradores innovadores”, que en definitiva son aquellos que se atreven
a probar un servicio que no esta absolutamente probado y certificado por las criticas
y conocimiento del mercado. Posteriormente, se espera que cuando el servicio vaya
adquiriendo credibilidad en el mercado, la demanda por éste Ultimo aumentara,
situado a este negocio en el area de alto crecimiento.

Por otra parte, la mayor duda esta relacionada al hecho de desconocer la
participacion relativa de mercado que tendra este producto, lo cual podria significar

2 escenarios:

1. Alta Participacion de Mercado: En este caso, estariamos en presencia de una
estrella. Podria desarrollarse como un servicio de alto potencial, enfocado en un
segmento Premium de clientes que buscan una asesoria integral de alojamiento en
todos los lugares que desean visitar, lo cual requeriria mayores sumas de dinero en
inversion, pero también reportaria importantes ingresos.
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2. Baja Participacion de Mercado: En este caso, el servicio se mantendria como
uno que crece en base a la credibilidad creciente de la empresa, pero con una
participacion de mercado estancada, lo cual eventualmente podria llegar a
convertirlo en un “Perro” en el momento que el crecimiento del mercado se
normalice.

La situacion particular de las asesorias de alojamiento como interrogantes,
plantea la necesidad de complementar su valor agregado ligando este servicio a
otros asociados, que eventualmente podrian ser productos especificos para un
determinado grupo de clientes, o incluso el sélo hecho de concretar los arriendos
recomendados en las asesorias, agregando valor para el cliente directo (duefio del
inmueble) y el indirecto (estudiante, turista o joven independiente), estableciendo el
concepto de e-marketplace donde la cadena productiva se retne en un solo sitio
web que actlia como plataforma de negocios.

Como comentario general podemos decir que invertir dinero en estas areas de
negocio y generar alianzas estratégicas apropiadas puede ser clave en el futuro de
estos servicios convirtiéndolos en estrellas, vacas o perros.

Finalmente hemos decidido aclarar que el negocio de administracién no aparece
en la matriz BCG dado que se implementara a partir del 4to afio y estara a prueba
hasta finales del periodo 5. Ademas, no representa un negocio o servicio central de
Rentersur sino que mas bien ha sido planteado como una extension del servicio de
arrendamientos en el afan por entregar mayor valor a los clientes mediante la
implementacion de nuevas herramientas (o servicios) de gestion de sus inmuebles.
De todas maneras, haciendo un breve analisis se podria decir que dada la
naturaleza inicial del servicio de administracion (prueba), partirdA como una
“interrogante” la cual se movera hacia el sector de una “estrella” o el de un “perro”
dependiendo de la capacidad de la empresa para ganar participacion de mercado

en ésta area.
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3. Marketing y Ventas

A continuacioén, detallaremos como se vendera el servicio que queremos ofrecer
en nuestro negocio. Para esto, recurriremos al andlisis de las 7P, correspondiente al
modelo extendido del analisis de las 4P utilizado para el marketing de productos

tangibles.

3.1. Estrategia de Servicio

El servicio que ofreceremos sera el de ser corredores de propiedades tanto en el
arriendo de inmuebles como en la administracién de los mismos (que se enfoca en
los arriendos), teniendo como publico objetivo principalmente a la gente joven. Entre
ellos, jovenes universitarios que viven en Santiago y quieren independizarse,
jovenes que vienen desde fuera de Santiago o fuera del pais a estudiar a la
universidad y también aquellas personas que quieran buscar un lugar en la capital
donde venir en su periodo de vacaciones.

Este servicio se pondra a disposicion por medio de una pagina web E-
Commerce, la cual incluira toda la publicidad correspondiente a las diferentes casas
o departamentos que estén en oferta. Esto, debido a que nuestro publico objetivo
hoy en dia se informa mas desde portales virtuales y no desde la prensa escrita. En
este mismo punto, es importante mencionar que los departamentos y casas que
estaran disponibles en nuestra web E-Commerce, los buscaremos a través de
Internet y avisos presentados en los diarios o incluso en los mismos inmuebles.
Luego, el encargado marketing realizard una visita a dichos inmuebles para
establecer el trato con el arrendador siempre y cuando la propiedad cumpla con los
requisitos de nuestro segmento objetivo (buen estado del inmueble, accesibilidad,
seguridad, etc.)

Con respecto a nuestra marca, hemos escogido como nombre para nuestro
negocio el concepto de “Rentersur”. Al ser un concepto en inglés le da mas
internacionalidad a nuestra marca, y ademas constituye un concepto facil de
entender y recordar para nuestros consumidores.

Con respecto a la forma de pago de nuestros clientes, ocuparemos los siguientes
sistemas de pago:
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- “Western Union”: sistema de pago electrénico el cual le cobra a la persona
que envia el dinero, es decir, a nuestros clientes. Este sistema es un medio
rapido y muy comodo para realizar transacciones de dinero. Con sus mas de
310 mil localidades de Agentes alrededor del mundo, se puede enviar dinero
en minutos o al dia siguiente, o directamente a una cuenta bancaria. Los
usuarios tienen tres formas de envio de dinero: en linea, en una localidad o
por teléfono.

- Paypal: es un sistema de pago que nos permitird aumentar nuestras ventas,
ya que tiene mas de 150 millones de clientes en el mundo. Este sistema
cobra una pequefia comision, la cual serd asumida por el cliente. Por otra
parte, también tenemos el beneficio de poder solicitar y recibir los pagos de
nuestros clientes por correo electrénico. Y ademas de eso, con una Unica
cuenta, podemos aceptar los principales medios de pago.

- Pago directamente en cuenta corriente de la empre  sa: Este sistema lo
utilizaremos principalmente para el caso de la administracion de inmuebles.

Por otra parte, nosotros tenemos proyectos a futuro, y dejamos abiertas las

posibilidades de ampliar nuestro negocio y asi poder incorporar una nueva linea de
negocio como lo es la administracion de propiedades. Por ejemplo, podemos
administrar edificios de departamentos, condominios, etc. y por supuesto cobrando

por dicho servicio.
» Flujogramas de Servicios
A continuacion mostraremos los flujogramas para graficar el orden de las

actividades en los servicios tanto para los segmentos directos como para los

indirectos.
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Proceso Contratacion de Servicios “Clientes Directos”
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Fuente: Gerencia de Marketing, Rentersur
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* Flujograma Segmentos Indirectos:
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Fuente: Gerencia de Marketing, Rentersur

Como observamos en los dos flujogramas anteriores, en el caso del servicio

prestado a los clientes directos tenemos que los pasos principales para contratarlo

serian:

i. El cliente llena el formulario para solicitar el servicio de publicidad, con sus

datos y requerimientos.

ii. Rentersur recibe el correo con la informacién del formulario.
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Rentersur procesa la solicitud.

En caso de que la solicitud sea aprobada, Rentersur envia un mail con los
detalles que incluira la publicidad.

Finalmente el cliente recibe satisfactoriamente el Servicio, entregando un

feedback si lo necesita, a la empresa.

En el caso de los clientes indirectos, los pasos a seguir para contratar el servicio

son los siguientes:

Vi.

Vii.

El cliente llena el formulario de compra con sus datos y requerimientos.
Rentersur recibe el correo con la informacién del formulario.

Rentersur procesa la solicitud y le envia la primera opcién de hospedaje al
cliente.

En caso de que la solicitud sea aprobada, Rentersur envia un mail de
respuesta al cliente donde va un cddigo de transaccién y una contrasefia.

El cliente ingresa a la pagina web de Rentersur, hace click en el link
“Realizar Pagos” y digita el codigo de transaccion y la contrasefia.

Se despliega un resumen de la transaccion con el boton de PayPal para
efectuar el pago.

Si la solicitud no es aprobada debido a que el cliente no esta satisfecho con
el primer alojamiento, se le manda s6lo hasta una segunda opcion y después
seguirian los pasos desde el iv al vi, de lo contrario se finaliza la transaccion.
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3.2. Estrategia de Promocion

Con respecto a la promocién, creemos que como punto de partida es necesario
explotar nuestra red de contactos, como para poder generar negocios en primera
instancia. La posicion en la que nos encontramos, es especialmente favorable
puesto que nos acerca a nuestro publico objetivo, lo cual es una ventaja para
Nosotros como empresa que recién se esta insertando en el mercado.

Ademas de ello, nuestro gran plus consiste en realizar alianzas comerciales con
diferentes universidades de la capital para asi llegar mas directamente a nuestros
potenciales clientes como son aquellos alumnos de intercambio o de regiones que
llegan a estudiar a Santiago sin mayores referencias de donde poder quedarse. De
concretarse nuestra alianza, tendriamos una ventaja frente a nuestra competencia al
ser eventualmente los primeros en llegar a los clientes de esa forma. Asi, nuestro
objetivo es confeccionar volantes que nos publiciten, que sean llamativos y de facil
tanto para un joven chileno, como para uno extranjero, de manera que le facilite
llegar a nosotros. De esta manera, pretendemos llevar volantes a las principales
facultades de las principales Universidades de la Regién Metropolitana. Estos
volantes seran una cantidad de 100 en marzo y 100 en agosto, es decir, a principio
de cada semestre, es decir, una cantidad de 200 unidades al afio por facultad. Y
para esto contemplamos 10 facultades de las mas importantes de Santiago, como
son: la Facultad de Economia y Negocios, Ingenieria, Ciencias Sociales, Medicina y
Derecho de la Universidad de Chile; Ingenieria, Derecho, Economia y Medicina en
la Pontificia Universidad Catdlica de Chile y Negocios en la Universidad Adolfo
Ibafiez.

Por otra parte, incluiremos la entrega de volantes durante los periodos de
matriculas de cada una de las facultades antes mencionadas, asi como también,
durante el periodo de pruebas especiales que eventualmente tengan que rendir
alumnos extranjeros en las diversas facultades. Para llevar a cabo esta idea,
dispondremos de un pequefio stand en el cual encontraremos 2 promotoras
bilinglies, las cuales se preocuparan de entregar los volantes a los alumnos y
eventualmente resolver algunas dudas, esto seria estructurado de la siguiente
manera. Llevaremos 2 promotoras a cada facultad instaladas en un stand preparado
para la ocasion, junto con un lienzo con nuestro logo y con informacion pertinente, y
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ademas las promotoras llegaran vestidas con una polera que lleve el logo de
nuestra empresa. Esto, durante los 3 dias en los cuales se efectla el proceso de
matricula, y durante 8 horas diarias, para que estén presentes cuando haya
bastante flujo de estudiantes en las universidades, y asi puedan dar a conocer
nuestra empresa entregando volantes a los alumnos y sus padres. Aparte de las
promotoras, contrataremos 1 vendedor bilinglie, el primer afio (el cual trabajara de
manera permanente en la empresa), con un costo de $160.000 mas un 5% variable
de las utilidades (siempre y cuando estas sean positivas, mayor que cero) y luego
desde el segundo afio hasta el periodo cinco se contratara 1 vendedor mas
(teniendo como resultado 2 vendedores anuales).

Aparte de dejar volantes en las facultades, también queremos incluir la entrega
de volantes en las embajadas de aquellos paises desde los cuales llegan mas
extranjeros a nuestro pais. Para ello, hemos contemplado la entrega de 200
volantes anuales en las 10 embajadas de los paises que traen mas turismo a
nuestro pais segun el dltimo informe de turismo del Sernatur del afio 2006. Estos
paises son: provenientes de Europa, tenemos a Espafia, Alemania, Inglaterra,
Francia e ltalia. Y desde América, Argentina, Per(, Bolivia, EE.UU. y Brasil. Las

estadisticas de los paises americanos las vemos en el grafico siguiente:

Mercados mas importantes para Chile,
Region de las Américas

e, |

PERU 12,9
BOLIVIA 12,2
EE.UU. 15

BRASIL 9,9

0 5 10 15 2 2 30 3 4 45
PORCENTAJE
Fuente: Informe Anual de Turismo 2006, Sernatur.
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Otro dato que es importante para nuestro negocio, corresponde al estudio del
gasto realizado por los extranjeros en nuestro pais. De acuerdo a los antecedentes
del Estudio del Gasto mencionado, los turistas residentes en el extranjero
permanecieron un promedio de 10,9 dias en el pais, efectuaron un gasto diario
individual promedio de US$45,5 y un gasto total por persona de US$496,0. El turista
europeo presentd una permanencia mayor (promedio 18,3 dias), pero su gasto
diario medio por persona fue similar al promedio (US$47,6). El gasto total por
persona del turista europeo, fue de aproximadamente US$871,5.

Los visitantes que efectuaron el mayor gasto por persona durante su estadia en
Chile fueron los residentes en China (US$1.019,8); Francia (US$969,9); Japoén
(US$915,0); Espafia (US$914,6); Estado Unidos (US$908,3) y Alemania
(US$866,5). Entre los paises latinoamericanos con mayor gasto destacan
Venezuela (US$834,9) y México (US$813,9).

Por otra parte, la contribucion de los distintos mercados a la generacion de
ingresos turisticos (excluyendo los valores por transporte aéreo internacional y por
llegada de excursionistas) de Chile es la siguiente: paises limitrofes (22,5%);
Norteamérica (22,2%); América Central, del Sur y El Caribe (excepto Argentina,
Bolivia y Pert) (19,9%); Europa (28,5%); Asia (2,6%) y resto del mundo (4,3%).

Ingresos de divisas por mercado

ASIA OTROS PAISES
2,6% 4,3%

PAISES LIMITROFES
22,5%

EUROPA
285%
AMERICA CENTRAL, DEL SUR Y
. EL CARIBE (EXCEPTO ARGENTINA,
NORTEAMERICA BOLIVIA'Y PERU)
22,2% 19,9%

Fuente: Informe Anual de Turismo 2006, Sernatur.
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De acuerdo al Estudio del Gasto mencionado, las principales motivaciones de los
residentes en el exterior para su visita al pais son en un alto porcentaje vacaciones
(59,0%), seguido de visitas a familiares y amigos (16,2%); negocios (9,6%) vy
motivos profesionales (8,3%). Esto es muy importante, ya que son precisamente los
turistas que vienen de vacaciones los que queremos captar para nuestro negocio, y
el hecho de ser el 59,0% de quienes llegan al pais, constituye una gran ventaja para
Nnosotros como empresa.

Ademas de esto, nos publicitaremos en el portal web mas usado para blsquedas
en el segmento juvenil principalmente, es decir, www.google.cl. A través de
AdWords de Google, lo que nos permite aparecer como resultado de las busquedas
de los clientes en dicha pagina, y asi podremos llegar mas facilmente a nuestros
clientes potenciales.

Finalmente incluiremos publicidad en uno de los portales mas visitados por la

mayoria de jéovenes en el mundo: “Facebook™®

en el cual se debe pagar cierta
cantidad de dinero por el segmento al que queremos enviar la publicidad y ademas

por cada click que realicen en ella.
3.2.1. Branding (Imagen Gréfica de la Marca)
a) Logotipo
Para el disefio del logo contamos con la asesoria de un disefiador grafico
profesional a quien le pedimos que reflejara el concepto de nuestro negocio el cual

se relaciona con: “asesorar a quienes buscan un hogar u hospedaje en Santiago

acorde con su propio estilo de vida”.

18 Ver Anexo 7: Aviso en Facebook.
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Forma y Colores: Lo anterior lo reflejamos con el dibujo de una casa, con colores
como el azul claro de fondo evocando el color del cielo, y un concepto de
tranquilidad y confianza. En cuanto a las letras, el color naranjo de la “R” refleja
energia positiva y alegria. A continuacién presentamos los pantones de colores,
utilizados en el logo: (Los cédigos de los colores fueron sacados del programa
Photoshop CS3).

e Color Naranja: R=251; G=136; B=24.
e Color Azul: R=177; G=225; B=231.
» Color Negro: R=0; G=0; B=0.

i

‘ﬂ
N

ENTERSR’

|

Tipografia: El tipo de letra es juvenil pero no cae en la informalidad, mostrando asi

la seriedad y compromiso de la empresa con nuestros clientes.
Rentersur: Maiandra GD.
Restricciones: El logotipo, para hacer ocupado sobre fondo negro, se tiene que

ocupar de la siguiente forma, para mantener su legibilidad y la imagen que quiere

proyectar la empresa.

RIENTERSUR
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Aplicaciones *°:

. Pendo6n y afiche promocional: En este se mostraran imagenes de jévenes
alegres con fotografias también de casas y apartamentos al fondo para mostrar la
satisfaccion del cliente y tratamos de usar aquellas que hablen mas que las frases.
Ademas se colocara el sello de calidad turistica que entrega el Sernatur para
mostrar confiabilidad. La tipografia utilizada es bastante clara, también las
indicaciones de contacto como teléfono, direccion, etc. Son bastante legibles y se
encuentran en zonas que pueden ser vistas facilmente por los clientes o potenciales
clientes después de haber sido atraidos por las imagenes en primera instancia. En
caso de Afiches donde se utilice sélo el logo, este ira al centro y un poco hacia
arriba y en el caso de usar el logo junto con imagenes o fotos, estas Ultimas son
preponderantes por lo que el logo podra estar a la izquierda inferior o al centro
inferior pero no arriba, debido a que puede ser muy pesado visualmente. Todos
estos elementos se relacionan entre si para articular el mensaje de una manera
clara y con los conceptos de la personalidad de la empresa, anteriormente
sefialados.

. Papeleria: El logotipo también se colocara en la papeleria de Rentersur, con
distintas jerarquias de acuerdo a los distintos formatos: Carpeta, hoja carta, sobre y

tarjeta de presentacion.

. Web E-Commerce: En la creacion de una pagina web la funcionalidad esta en
primer lugar, y se caracteriza por una limpieza gréafica, manteniendo los colores
principales del logotipo (naranja y azul claro), con los menls necesarios para
entregar la maxima cantidad de informacion, de un modo facil de navegar en ella,
potenciando la identidad de la empresa. Ademas se colocara el sello de calidad

turistica como en el pendon y afiche.

1% Ver Anexo 8: Aplicaciones de Logotipo e imagen gréfica de la marca.
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3.3. Estrategia de Precio

Dado que nuestro proyecto estd compuesto por 5 segmentos de mercado (2
directos y 3 indirectos), realizaremos un analisis diferenciado para cada uno de

ellos.

a) Particulares (Personas, Hostales, Residenciales) que deseen arrendar o

vender sus inmuebles

En este caso, el arrendamiento de los inmuebles tendra un precio (que debera
ser pagado por el duefio del inmueble) correspondiente a un mes de arriendo
multiplicado por un factor de 0.85 (Esto tiene como objetivo crear una oferta
atractiva para el cliente, lo que permitira ganar mas mercado. Se debe tener en
cuenta que las empresas de corretaje tradicionales cobran generalmente el 100%
del mes).

Por ejemplo, si se cierra un negocio de arrendamiento de una casa por un valor
equivalente a $200.000 pesos mensuales, el precio de nuestro servicio ascendera a
la suma Unica de $170.000 pesos.

En el caso del negocio de administracién de inmuebles se cobrara en un principio
el precio que existe en el mercado: un 8% mensual del arriendo y un 50%, sélo una
vez, del primer mes de arriendo.

b) Inmobiliarias que deseen arrendar o vender sus inmuebles
En este caso, la politica de precios se mantiene igual que en el caso antes
mencionado de los particulares con la excepcién de que el precio a cobrar por

concepto de negocio de arriendo sera de un mes de arriendo completo (sin

multiplicar por el factor de 0.85 como en el caso anterior).
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c) Alumnos de Regiones y de Intercambio que vienen a estudiar a Santiago

La politica de precios aplicada en este caso consiste en un cobro de $20.000%°
pesos por concepto de asesoria en la busqueda de alojamiento adecuado para el

estudiante y segln los requerimientos que éste especifique.

d) Profesionales (o universitarios) jovenes que quieren independizarse

Aqui, la politica de precios es idéntica al caso de los alumnos que buscan
alojamiento. Es decir, se aplicara un cobro de $20.000 pesos por concepto de

asesoria en la busqueda del inmueble.

e) Personas que vienen de vacaciones a Santiago (Turistas)

En este caso, la politica de precios se mantiene igual que en los dos casos
anteriores, es decir, $20.000 pesos por concepto de asesoria en la blsqueda de

alojamiento.

3.4. Estrategia de Plaza o Distribucién

Parte importante de nuestro canal de distribucion es la oficina virtual que
pretendemos contratar, la cual nos servira para realizar todas las reuniones
necesarias para nuestro negocio. Ademas, es importante ya que representaria el
punto de encuentro en el cual, el comprador y posible cliente pueda contactarse y
conversar con nosotros y de esta forma ver en detalle los servicios que podemos
ofrecerle para satisfacer sus necesidades.

Por otra parte, dada la naturaleza de nuestro negocio, consideramos que nuestro
principal canal de distribucién, pero ahora a nivel internacional y no local como el
punto anterior, es el Internet, ya que representa nuestro mayor vinculo con nuestros
potenciales clientes. Hoy en dia, la gran mayoria de las busquedas que realizan los

consumidores son realizadas via Internet, y debido a eso, es que pretendemos

D ge lleg6 a este valor de $20.000 pesos dadas las respuestas a la encuesta realizada a mas de 180
personas entre las cuales se encontraban estudiantes y turistas.
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extender nuestro alcance por medio de la publicidad en el mayor buscador web
como es el sitio www.google.cl.

3.5. Estrategia de Personas

Esta variable es quiza la mas importante en nuestro negocio, ya que las personas
son quienes finalmente ejecutan el servicio que vamos a ofrecerles a nuestros
consumidores.

En esta categoria, consideramos nuestro principal cargo, es decir, el del gerente
general, el cual no sélo se ocupara de gerenciar nuestra empresa y plantear los
objetivos a seguir, sino que a su vez, se ocupara de la relacién directa con nuestros
clientes directos.

Encontramos también el cargo de gerente de marketing, encontramos que es
necesaria la presencia de alguien encargado del marketing y la promocion del
negocio. Esta persona a su vez, sera la encargada de entablar la relacion de
negocio con el cliente en terreno, es decir, es necesaria la presencia de uno de
nosotros que se encargue de conducir al cliente a la propiedad que le interese
evaluar para su posible compra o arriendo. Lo mas importante a nuestro juicio para
el éxito de nuestro negocio es el papel que juegan las personas en este nivel de la
relacion con el cliente, puesto que determina la preferencia y confianza que deposita
el cliente en nuestro servicio.

Por otra parte, necesitaremos a una persona que esté encargada de las finanzas,
lo que contempla la administracion de la empresa, es decir, es necesaria una
persona encargada de todo el papeleo necesario al momento de concretar un
negocio, entre otras cosas.

A su vez, es importante en este punto destacar a las personas que hacen que
nuestro negocio tenga sentido, y ellos son nuestro mercado objetivo, es decir,
nuestros clientes y potenciales clientes. Asi como también son importantes para

tener presente a los otros clientes que se encuentran en el ambiente del servicio.
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3.6. Estrategia de Procesos

En cuanto a nuestro proceso, tenemos el caso de nuestros clientes indirectos, los
cuales fueron identificados en el punto anterior, y ellos llegaran a nosotros a través
de nuestra publicidad que hagamos tanto en avisos como con los convenios que
eventualmente se realizaran en las principales y mas prestigiosas universidades de
la capital. Por otra parte, previo a eso contaremos con nuestros clientes directos los
cuales seran contactados derechamente por nosotros para ofrecerles nuestros
servicios (ejemplo de ello son las inmobiliarias). Una vez realizada una alianza con

un cliente directo se procede a realizar un acuerdo de exclusividad con ellos.

3.7. Estrategia de evidencia fisica (Localizacion)

Con respecto a nuestra localizacion, al ser un servicio ofrecido netamente via
Internet, contamos como principal localizacion nuestra oficina virtual que sera
arrendada con el propdsito de servir de punto de reunion tanto de quienes participen
del negocio. Ademas de lo anterior, es importante como de punto de encuentro con
nuestros potenciales clientes.

Ademas de esto, consideramos relevante el uso de tarjetas de presentacion para
cada uno de los integrantes de la empresa y a su vez el uso de papeleria con la
imagen corporativa de nuestro negocio, ya que es nuestro interés establecer una
relacién de confianza y seguridad con nuestros clientes, y consideramos que el uso
estos elementos nos dara un respaldo de la seriedad y compromiso con nuestros
clientes que queremos reflejar.

El paso a seguir es analizar el requerimiento de cada cliente y lograr hacer un
cruce, es decir, analizaremos los requerimientos de nuestros clientes indirectos y
encontraremos las mejores opciones para satisfacerlos a través de nuestros clientes
directos.

Una vez que un cliente indirecto ha escogido alguna propiedad de su interés, se
procede a llevarlo a donde se ubique la propiedad para que pueda ver si le interesa
realizar la compra o arriendo. En caso de ser de su agrado, se procede a hacer
efectivo el negocio. Esto se realiza en primera instancia arreglando todos los
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papeles legales necesarios por nuestra parte para luego de ello firmar el contrato
segun corresponda.

Es importante recalcar que como fue comentado anteriormente, una vez firmado
el contrato de arriendo o compra, finaliza nuestra relacién con el cliente. Queda
como futuro posible proyecto un involucramiento mayor como el cobro del arriendo,

por ejemplo.
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4. Plan de Implementacion

4.1. Calendario de Implementacion

Carta Gantt 2009 (tentativa)

Para una mejor visualizacion del calendario, éste se encuentra en la pagina

siguiente con tamafio completo.
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La Carta Gantt que se acaba de presentar, tiene como finalidad mostrar de una
forma gréfica las actividades criticas y los plazos maximos en los cuales dichas
actividades deben estar realizadas.

Se debe destacar que se dividié en 4 Fases Principales que se realizaran en la
puesta en marcha del proyecto, y ademas no hay un orden cronolégico exacto entre
ellas debido a que lo quisimos mostrar de manera mas grafica y porque hay
actividades de las distintas fases que se van realizando de manera paralela.

Como hemos planificado, en primer lugar y dentro de la primera fase, se realizara
la constitucion legal de la empresa junto con el registro de marca actividades que se
realizaran desde el 8 de Mayo hasta el dia 6 de Julio aproximadamente.

Al tener lista la constitucion de la empresa se da paso a la iniciacion de
actividades en el Servicio de Impuestos internos que no debe durar mas de 1
semana aproximadamente, luego el dia 13 de Junio se contratarian los servicios de
firma electronica, junto con el servicio Paypal y la adquisicién de la tarjeta de
clientes de “Western Union” — DHL. Ademas se mandarian a imprimir las facturas y
boletas a terceros (como papeles fisicos).

Por otra parte, paralelamente en la segunda fase se llevé a cabo la busqueda del
desarrollador del sitio web E-Commerce empezé el 8 de Mayo y termind el 14 de
Mayo para dar paso el 15 de Mayo a inicio del desarrollo de la web E- Commerce
fecha en la cual nuestro equipo comenzard a trabajar en la plataforma y finiquitara el
proceso el dia 4 de Julio. Ademas se contratara a una persona desde junio en
adelante para que se ocupe de la mantencion de la pagina web.

Luego, el dia 4 de Julio (que corresponde a la fase 3) es la fecha tope para haber
realizado una reunidon con los representantes de la universidad y concretar
convenios con ellos (firmando los contratos que se realizardn previamente con un
abogado (entre el dia, donde presentaremos nuestro proyecto, esperando obtener
buenos resultados y lograr una alianza estratégica que nos permita prestar nuestros
servicios a los alumnos nuevos que ingresen el primer semestre del proximo afio a
nuestra facultad.

Junto con lo anterior, el plazo para realizar visitas a hostales, departamentos, y
otros lugares que ofreceremos como alojamiento a estudiantes de fuera de Santiago
se debe concretar a mas tardar desde el dia 02-06-08 hasta un plazo indefinido

pues esto se tiene que hacer periddicamente después de haber lanzado el sitio.
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Dentro de esta tercera fase también se encuentran las actividades como
contratacion de personal, que se ocuparan del area de promocién en universidades
principalmente. Dentro de esta actividad primero se hard una bulsqueda de los
posibles candidatos, seleccionando a los mas apropiados, y luego se pasara a
contratarlos por medio de boletas de honorarios.

A su vez, en la fase 4, estimamos que la fecha de lanzamiento de la web E-
Commerce www.rentersur.com y www.rentersur.cl con campafas de e-mailing y
stands sera en una semana aproximadamente desde el 7 de Julio hasta el 11 de
Julio; Por ultimo, paralelo a la actividad anterior la promocién del servicio se va
realizar desde el 7 de Julio en adelante, fecha en el cual la pagina estara activa en

Internet con el objeto de comenzar a ofrecer nuestros servicios.

4.2. Planificacion de Recursos Humanos

Nuestra planificacion de recursos humanos consiste basicamente en mantener
una némina de 3 personas internamente (los fundadores iniciales) y ademas 3
personas externas, conformando una cantidad total de 6 personas para el buen
funcionamiento de la empresa por lo menos hasta fines del afio 2008. Dado que el
crecimiento va a depender en gran medida de la efectividad de promociéon de la
empresa y del valor de marca que vayamos estableciendo con el tiempo, no es claro
gue vayamos a necesitar mas personal en esta etapa inicial del proyecto. Sin
embargo, se debe destacar que se externalizaran funciones como las de
contabilidad y las de asuntos legales, contratando a un contador mensualmente y a
un abogado cuando sea necesario. Por otra parte, en un principio se contratara una
oficina virtual para llevar a cabo las reuniones y recibir llamadas telefénicas (gracias
al servicio de secretaria que ofrecen). A continuacion se especificaran los cargos y

costos correspondientes.
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Organigrama, Descripcién de Cargos y Costos Inicial  es

Gerente General
Rolando Leal N.

Abogado Externo
Contador Externo

Secretaria (Oficina
Virtual)

Gerente de Finanzas Gerente de
Marketing

Yanyna Urrutia D.

Vendedores

Como podemos observar en el organigrama inicial de la empresa, encontramos

los siguientes cargos:

Gerente General: Esta persona se encargara de la administracion general de la
empresa y de contactarse con los clientes directos (Particulares e inmobiliarias
como fue expuesto en el punto de segmentacién de mercado de este mismo
informe). El costo que implicard este cargo sera por medio de boleta de honorario
con una parte fija de $100.000 y la otra variable correspondiente al 20% de las

utilidades.

Gerente de Finanzas: Esta persona llevara todos los asuntos financieros de la
empresa junto con mantener el orden del papeleo legal y se contactara directamente
con el contador y el abogado externo. El sueldo correspondiente a este cargo sera
por medio de boleta de honorario con una parte fija de $100.000 y la otra variable

correspondiente al 20% de las utilidades.

Gerente de Marketing: El encargado de éste area debe mantener los mecanismos

de promocion principalmente, actualizados y ademas es el encargado de llevar a
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conocer a los clientes indirectos (Alumnos, profesionales y/o turistas que estén
solicitando los servicios de la empresa). El sueldo de este cargo sera por medio de
boleta de honorario con una parte fija de $100.000 y la otra variable correspondiente

al 20% de las utilidades.

Contador Externo: Se contrataran sus servicios mensualmente para que realice
una revision de la contabilidad de la empresa incluyendo todos los asuntos
tributarios. El costo que implicarA este servicio serd de $30.000 pesos.

(Descompuesto en 2 visitas mensuales con un costo de $15.000 pesos cada una)

Abogado Externo: Este sera contratado en cada caso que sea necesario como por
ejemplo al principio para la constitucién de la empresa, y en el transcurso del tiempo
para hacer contratos con los clientes, empleados, entre otros. El costo que implicara
este servicio serd en promedio de $15.000 pesos por visita, y $50.000 promedio por
tramite.

Secretaria (Oficina Virtual): Este servicio se contratara mensualmente en la
empresa Virtual Pyme (www.virtualpyme.cl) para hacer reuniones con los clientes en
las instalaciones que brindan, y ademas existe una secretaria encargada que recibe
todos los mensajes telefénicos entre otros que podra facilitarnos diariamente. El
costo que implicara este servicio sera: 1.54 UF teniendo derecho a 4 horas
semanales de oficina (para reuniones) y secretaria todo el mes. Ademas ellos
entregan la posibilidad de dar un domicilio comercial cobrando por la patente

$16.000 semestrales.

Vendedores: Estos se encargaran de ofrecer los servicios de la empresa a nuestros
clientes (tanto directos como indirectos) y se contrataran por afio cancelandoles un
sueldo fijo de $160.000 y una parte variable de un 5% de la utilidad mensual del

periodo anterior.

Todos los temas tecnoldgicos no aparecen en el organigrama debido a que seran
externalizados a la empresa Inf24, que se encargara de desarrolla nuestro sitio web

y mantenerlo.
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4.3. Planificacion de Inversiones

La planificacion de Inversiones mantiene la politica y lineamientos que hemos
establecido a lo largo de este plan de negocios, esto quiere decir, solventar los
gastos de la empresa con capital reunido por sus fundadores y aportes familiares, lo
gue segun nuestras estimaciones alcanzaria para reunir la suma aproximada de
$5.162.564 de pesos chilenos, necesarios para comenzar a poner en marcha el
negocio.

Por otra parte, dadas las condiciones pactadas en la adquisicion de activos
(como la web E-Commerce) y la naturaleza de los pagos, la mayoria de éstos se
realizan en el periodo cero o pocos dias antes, por lo tanto supondremos que el
calendario de inversiones previo a la puesta en marcha del negocio se concentra en
el momento cero.

Por otra parte, debemos considerar las inversiones que se realizan una vez en
marcha el proyecto, las cuales consisten en la adquisicion de capital fisico
(computadores, pda’s, y otras herramientas) desde el afio 1 al afio 5, las cuales se
detallan a continuacion:

Inversién en Capital Fisico $ 1.500.000] $1.500.000f $750.000] §750.000] $750.000

Estos montos se sustentan sobre la base de que en un principio la empresa
necesitard adquirir herramientas tecnoldgicas de manera mas acelerada
(Inversiones de $1.500.000 de pesos para el afio 1y 2), y a contar del tercer afio los
montos de inversion disminuyen a $750.000 pesos que cubririan los recambios de

equipos y la adquisicion de otros nuevos.
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5. Riesgos y Oportunidades

A continuacién se realiza un analisis a los principales factores de riesgo del

negocio, como a las oportunidades de éste.

5.1. Riesgos Basicos

Los principales riesgos del Proyecto se relacionan con el tema comercial y
consideran una mirada desde el punto de vista de la Corredora de Propiedades y en

el segundo caso desde el punto de vista del cliente como se muestra a continuacion:

Velocidad de Adaptacién de la Propuesta Innovadora por falta de “Marca”
existe una mayor dificultad para penetrar el mercado, dada su estructura de
empresas (corredoras) con tradicion y renombre, ademas del fendmeno de contacto

gue opera entre los clientes y empresas de familiares o conocidos.

Falta Red de Apoyo para Promover los Servicios entr e los Turistas y

Estudiantes de Regiones e Intercambio “Base de Dato  s”": tiene que ver con la
posibilidad de que la Universidad no apoye nuestro proyecto, ya que de ésta forma
no contariamos con un pilar muy importante relacionado al mercado de los
estudiantes de fuera de Santiago. En tal caso, deberiamos enfocar rapidamente
nuestra estrategia en los otros 2 segmentos de mercado, y tomar alguna decision

respecto a este segmento de estudiantes.

5.2.  Plan de Contingencia

Con respecto al primero de los riesgos mencionados anteriormente, recurriremos
a un patrocinador del sistema de innovacion CORFO a efectos de poder presentar el
proyecto a los instrumentos de Innova Chile “Capital Semilla 1" y/o “Capital Semilla
2" de manera de obtener recursos para la fase inicial del negocio. Ello en el
entendido que ambos instrumentos CORFO ponen énfasis en los aspectos
comerciales y promocionales del proyecto, que en este caso son el ambito de

gestién principal a desarrollar para lograr éxito en el negocio.
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Otra opcion para superar este riesgo, €s recurrir a un inversionista que se
interese en nuestro proyecto y cuente con un network adecuado que ayude a
fortalecer los contactos dentro del target del proyecto y al mismo tiempo posea una
vision comercial que nos permita potenciar nuestra estrategia de marketing, ademas
de aportar algunos recursos frescos para esta iniciativa.

Finalmente, tal como ya lo mencionabamos con anterioridad, en el caso de que la
universidad no apoye nuestro proyecto, tomaremos un camino pragmatico hacia
nuestros otros 2 segmentos de mercado, para luego realizar una evaluacion acerca

de cémo enfrentar al segmento de los estudiantes de fuera de Santiago.

5.3.  Oportunidades Adicionales

Dentro de las oportunidades adicionales que podemos observar se encuentra la
posibilidad de ofrecer otros servicios a los clientes, como por ejemplo: Convenios
con agencias de viaje donde nosotros podriamos proveer el alojamiento a través de
nuestros servicios. Otra oportunidad de negocio podria ser el “Acomodamiento de
Ejecutivos Extranjeros” como ya lo estan haciendo otras empresas, que prestan un
servicio que incluye buscar todo lo que necesiten, como alojamiento, colegio para
sus hijos, etc.

Finalmente, debemos hacer dos consideraciones: la primera de ellas consiste en
tomar en cuenta la posibilidad de atender al segmento de extranjeros que vienen por
motivos de “Negocios”, el cual es un nicho de mercado que ha crecido notablemente
en los Ultimos afos; y la segunda consideracién tiene que ver con desarrollar el
negocio de ventas de inmuebles, el cual permitiria aumentar los ingresos de la

empresa y que no ha sido incluido en este estudio.
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5.4, Mecanismos de Monitoreo

Aplicaremos diferentes mecanismos de monitoreo dependiendo de la etapa del

proyecto en la que estemos, como se expone a continuacion.

Etapa de Preparacién y Evaluacion del Proyecto (Pre ). En este caso se
realizaron monitoreos constantes para observar aspectos como si se empezé el
estudio cuando correspondia y si se estaban realizando bien las labores
establecidas desde un principio entre el equipo emprendedor. Asimismo se
plantearon detalladamente los objetivos del proyecto, ademas de la organizacion
gue se iba a tener en su realizacion, los recursos que disponian los socios, etc.
Gracias a esto se pudo ir verificando los resultados esperados de la elaboracion del
estudio.

Etapa Implementacién del Proyecto (En):  En este caso se realizaran reuniones
mensuales en las que se revisara el cumplimiento paso a paso de las actividades
expuestas en la Carta Gantt de la empresa, verificando que se estan llevando a
cabo adecuadamente. Ademas estas reuniones serviran como feedback para los
integrantes y duefios de la empresa para asi poder ir mejorando permanentemente
el funcionamiento de la misma. Cabe destacar, que mensualmente se debera
presentar un informe escrito que debe ser ordenado, claro y descriptivo del proceso
y los resultados que se van obteniendo, ademas de presentar propuestas con
objetivos claros para ir mejorando los errores y ademas planteando acciones

concretas a realizar junto a la persona responsable de las mismas.

Etapa Después de la Implementacion del Proyecto (Po  st): Aqui se evaluaran
distintos aspectos relevantes como la conveniencia de vender o no cada uno de los
servicios que la empresa ofrece, lo cual puede verse analizando las ventas de cada
servicio, viendo su rentabilidad y factibilidad. Ademas, en esta etapa se observara el
comportamiento del tipo de clientes que va recibiendo la empresa, si son jévenes o
adultos, viendo los productos que prefieren, si buscan principalmente arriendos o
compras de un inmueble, entre otros.
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6. Equipo Emprendedor

En primer lugar, es necesario sefialar quienes compondran el equipo
emprendedor, los cuales en primera instancia seremos nosotros mismos (2
personas) ocupando distintos cargos dentro de nuestra empresa.

Es decir, un integrante tendrd la misién de ser el gerente de Rentersur,
ocupandose a su vez de las relaciones con los clientes directos y ademas tendra a
su cargo la gerencia de finanzas llevando todo el papeleo necesario al momento de
tener que concretar un negocio. Finalmente, el otro miembro del equipo se
encargara del marketing y de acompafiar a los clientes a conocer sus futuras
propiedades, para que ellos puedan verlas y tomar una decision.

De manera externa contaremos con un abogado y un contador que seran los
encargados de asesorarnos en todos los asuntos legales y contables
respectivamente.

6.1. Conocimiento

Con respecto a nuestro conocimiento para armar el negocio, hemos obtenido
informacién sobre el tema, de un familiar de uno de los integrantes del equipo de
trabajo, lo que nos ha dado la posibilidad de comprender como funciona el negocio,
de clarificar todas nuestras dudas y de entender todos los pasos que tiene el
proceso de arriendo o administracion de una propiedad que se ha detallado
anteriormente.

Aln asi, consideramos apropiado, que de ser necesario podemos financiar un
curso de corredores de propiedades en la COPROCH S.A., el cual seria financiado
con nuestro capital inicial. Sin embargo, esta opcidon no la consideramos tan
determinante, puesto que poseemos cierto conocimiento al respecto, y ademas,
contamos con el apoyo de profesionales que nos asesoraran en los temas que no
manejamos de manera especifica por no corresponder a nuestro campo, como por

ejemplo, en los asuntos legales y contables.
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6.2. Experiencia

En este punto, tenemos algunas desventajas, debido principalmente a que como
somos jovenes, no hemos podido impregnarnos totalmente del negocio y del
mercado que queremos abarcar. Sin embargo, hemos investigado acerca de otras
empresas que ofrecen nuestros servicios, lo cual nos permite aprender de ellas y
acercarnos cada vez mas a la realidad de la industria.

Lo mas importante es que en los temas que desconozcamos y tengamos mucha
menos experiencia, como son los temas legales y todos aquellos temas
relacionados con la parte contable, estaremos asesorados por un abogado y por un
contador respectivamente, los cuales seran un gran apoyo en todo el proceso de la
creacion de nuestro negocio y la iniciacién de éste. Lo anterior se refuerza, con el
hecho de que corresponden a profesionales que conocemos y que cuentan con
nuestra confianza y nos dan la seguridad necesaria para iniciar el negocio.

6.3. Actitud

Desde un principio, consideramos nuestra idea de negocio como algo en qué
trabajar y darle todo nuestro tiempo y energia. Siempre creemos en la factibilidad de
la idea que hemos planteado y en todas las estrategias sugeridas para poder
llevarlo a cabo. Consideramos que nuestra idea de negocio es completamente
consecuente con nuestros objetivos personales y laborales futuros. Es por tal razén,
gue nuestra actitud es la mejor y estamos dispuestos a poner toda nuestra energia
para que nuestro negocio prospere y asi poder aprender de este mercado que nos

parece muy atractivo.

66



Plan de Negocios “Rentersur”

6.4. Red de Contactos

Este punto lo consideramos fundamental para nuestro negocio, dado que de la
capacidad que tengamos para poder conocer gente y contactar personas de varios
lugares, regiones y/o paises, dependerd, en parte, la prosperidad de nuestro
negocio. Es por esto, que nuestro interés en cuanto a inversionistas futuros se
refiere, radica en la red de contactos que estos tengan, y que nos pueda beneficiar.

Este es un proyecto que funcionaria en primera instancia gracias a los contactos
gue tenemos en la universidad, compafieros, amigos, y amigos de nuestros amigos
tanto de Chile como del extranjero. Por otra parte, nuestra Facultad de Economia y
Negocios (FEN) de la Universidad de Chile, siempre acoge una gran cantidad de
estudiantes de intercambio, lo cual nos beneficia porque nos permite ampliar
nuestra red de contactos y asi poder hacer crecer nuestra empresa.
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7. Andlisis Financiero

A continuacion se realizara un analisis de los principales aspectos financieros del
proyecto, donde se abordaran los ingresos esperados, los costos, el flujo de caja, y

la evaluacién econdémica en base a los criterios del Van y la TIR.
7.1. Flujo de Ingresos

De acuerdo a nuestra politica de precios y a las estimaciones de mercado
potencial para nuestra empresa, hemos desarrollado el siguiente andlisis financiero
sobre los ingresos esperados durante el primer afio de operacion.

Respecto a los ingresos por concepto de arriendos, se consideré conseguir un
porcentaje de 10% respecto a nuestra empresa modelo, ajustado por
estacionalidad. A contar del segundo afio se aplico la tasa de crecimiento de 8%
previamente establecida.

En el caso de las asesorias de alojamiento para el mercado de turistas durante
los primeros 12 meses, se utilizé la siguiente formula:

Dda_ base =1.011.000* %* *013*0,03=8214

Rl

Es decir, se tom¢ la cantidad de turistas del afio 2007, y se consider6 dividir por 4
debido a que corresponde al nimero promedio de una familia. Ademas se dividid
por un factor de 12 representando el nimero de meses que posee un afio y
posteriormente se multiplicé por un factor de 13% que corresponde a: 74% de
turistas que estarian dispuestos a escoger su alojamiento a distancia, de los cuales
el 50% lo haria a través de internet y el 35% de ellos estaria dispuesto a pagar por
una asesoria de alojamientos. Ademas se considerd pertinente y conservador el
criterio de lograr captar un 3% de este mercado potencial, lo cual se ve reflejado en
el dltimo multiplicador de la férmula.
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El nimero obtenido (82,14) corresponde a la Demanda Base (0 demanda
representativa) estimada en este caso, la cual se ajustd6 por un factor de
estacionalidad calculado en funcién de la variacion mensual segun los datos del
Sernatur®* y por un factor que hemos llamado “Inicio de Actividad” relacionado a que
en un principio la empresa se debe hacer conocida y ganar reputacion hasta llegar

al nivel esperado de ventas.

Los factores estimados para los primeros 12 meses son los siguientes:

Mes Llegadas Factor
2006 Estacionalidad
Enero 325.000 1,000
Febrero 250.000 0,769
Marzo 220.000 0,677
Abril 175.000 0,538
Mayo 130.000 0,400
Junio 110.000 0,338
Julio 150.000 0,462
Agosto 145,000 0,458
Septiembre 150.000 0,462
Octubre 170.000 0,523
MNoviembre 200.000 0,615
Diciembre 260,000 0,800

Fuente: Estimaciones Gerencia de Finanzas RenterSur

Es importante considerar que para los primeros meses de operacién (Diciembre,
Enero y Febrero), estos factores no seran aplicados, debido al concepto ya
comentado de “Inicio de Actividad”. En su reemplazo, se aplicara un factor

conservador de 0,06; 0,1 y 0,2 respectivamente.

2L Ver Anexo 9.
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En el caso de las asesorias de alojamientos para estudiantes, se cumple la
misma logica anterior pero con diferentes cifras. El detalle de la formula y su

explicacion es la siguiente:

Dda =1500* 0,08* 1. 10
12

En este caso, se consider6 la cantidad aproximada de estudiantes extranjeros
(fuera de Santiago) que ingresan anualmente a la Universidad de Chile, Universidad
Catdlica y otras universidades tradicionales durante un afio normal, que
corresponde aproximadamente a 1500 alumnos?. Este valor se multiplicé por 8%
que corresponde a: 55% de los encuestados estaria dispuesto a elegir su
alojamiento a distancia; de ese universo, un 51% lo haria a través de internet y un
29% estaria dispuesto a adquirir el servicio de asesorias de alojamiento. Por Gltimo,
se dividié por 12 aludiendo a una demanda estimada mensual, para poder realizar

un calculo en base a factores que corrijan en base a la estacionalidad.

Dada la evidente estacionalidad implicita en los periodos de inscripcion en las
universidades, la matriz de factores por estacionalidad queda definida de la

siguiente manera:

Factor
fes Estacionalidad
Enero 0,800
Febrero 1,000
Marzo 0,800
Abril 0,100
Mayo 0,000
Junio 0,300
Julio 0,900
Agosto 0,300
Septiembre 0,000
Octubre 0,000
Noviembre 0,000
Diciembre 0,000

Fuente: Estimaciones Gerencia de Finanzas RenterSur

2 Datos entregados por el departamento de movilidad estudiantil de la Universidad de Chile.
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En este caso, a diferencia de lo que sucedia con el segmento de turistas, si
utilizaremos los factores de estacionalidad en los primeros 3 meses, debido a que el
concepto de Inicio de Actividad no aplica directamente al mercado de los
estudiantes, debido a que Rentersur trabajara como asociado de las universidades,

lo cual le otorgara credibilidad y confianza ante el grupo objetivo (estudiantes).

Finalmente, la estructura de ingresos corresponde a:

Mes 1 (Diciembre): 6 arriendos.___ . . 1.200.000
5 asesorias paraturistas_ . 100.000
0 asesorias para estudiantes ... 000.000
O Al 1.300.000
Mes 2 (Enero): 8 armieNdos 1.600.000
8 asesorias para turistas__________ 160.000
8 asesorias para estudiantes ... 160.000
O Al 1.920.000
Mes 3 (Febrero): 14 arriendos__ 2.800.000
16 asesorias paraturistas______ 320.000
10 asesorias para estudiantes_______ 200.000
T O Al 3.320.000
Mes 4 (Marzo): 9arriendos_____ 1.800.000
56 asesorias para turistas 1.120.000
8 asesorias para estudiantes____________ 160.000
T O Al 3.080.000
Mes 5 (Abril): 8 armieNndos 1.600.000
44 asesorias paraturistas______ . 880.000
1 asesorias para estudiantes_________ ... 20.000
*Total 2.500.000



Mes 6 (Mayo):

Mes 7 (Junio):

Mes 8 (Julio):

Mes 9 (Agosto):

Mes 10 (Septiembre):18 arriendos

Mes 11 (Octubre):

7 arriendos
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1.400.000

660.000
0.000

2.060.000

1.600.000

560.000
60.000

2.220.000

15 arriendos

3.000.000

38 asesorias para turistas
9 asesorias para estudiantes

760.000
180.000

3.940.000

14 arriendos

2.800.000

38 asesorias para turistas
3 asesorias para estudiantes

760.000
60.000

3.620.000

38 asesorias para turistas

0 asesorias para estudiantes

3.600.000
760.000
0.000

4.360.000

20 arriendos

4.000.000

860.000
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Mes 12 (Noviembre):22 arriendos
51 asesorias paraturistas .
0 asesorias para estudiantes

Resumen Afio 1:

Afo 0 - Afio 1: 149 arriendos

4.400.000
1.020.000
000.000

5.420.000

29.800.000

Afo 1 - Afo 2 161 arriendos

7.960.000
840.000
38.600.000

32.200.000

434 asesorias para turistas

54 asesorias para estudiantes

Afo 2 — Afo 3: 174 arriendos

8.680.000
1.080.000
41.960.000

34.800.000

473 asesorias para turistas

69 asesorias para estudiantes

Afo 3 — Afo 4: 188 arriendos

9.460.000
1.380.000
45.640.000

37.600.000

516 asesorias para turistas

88 asesorias para estudiantes

Afo 4 — Ao 5; 203 arriendos

10.320.000
1.760.000
49.680.000

40.600.000

562 asesorias para turistas

113 asesorias para estudiantes
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La justificacion de los valores expuestos anteriormente se resume a continuacion:

a. Arriendos: Se utilizd el valor estimativo de $200.000 pesos como valor
aproximado de arriendo, dado que nuestra empresa se enfocard a un sector
socioeconémico medio-alto. En consecuencia, hemos considerado que éste valor es
representativo (y alin mejor, es conservador en la estimacién de los ingresos). El
movimiento de ésta variable (arriendos) contempla un crecimiento entre los meses
de Noviembre y Febrero (que es el momento en el cual los profesionales egresados
de sus carreras, o los ciudadanos en general tienden a buscar nuevos lugares para
vivir). Posteriormente, con la llegada de Marzo, el movimiento de personas que
buscan arriendos tiende a disminuir dada la gran cantidad de cuentas y deudas que
se deben pagar en éste mes. Cabe destacar que éste efecto negativo sobre el
crecimiento de los arriendos se prolonga aproximadamente hasta Julio, para
después comenzar un leve crecimiento hasta llegar a Noviembre nuevamente,
donde sufre un aumento considerable de manera estacional.?®

b. Asesorias de alojamientos para turistas: En este caso, el movimiento de la
variable tiene una tendencia clara, ya que aumenta considerablemente en la época
estival (fines de Noviembre hasta mitad de Febrero, para luego comenzar a declinar
notoriamente hasta llegar a un nivel relativamente estable entre los meses de Abril y
Octubre, con una pequefia alza en Junio y Julio)®. El célculo de esta variable para
el primer afio se realiz6 en base a las estimaciones respecto a la cantidad de
turistas que llegaron a la regién metropolitana en el afio 2007, al porcentaje de
encuestados que manifesté que si utilizaria un sistema de internet para escoger el
alojamiento, y al porcentaje de turistas que habiendo estado dentro del grupo
anterior, dijeron que si utilizarian un sistema de recomendacion de alojamientos
entregado por una empresa como la nuestra. Para los afios posteriores (2 al 4) se

aplicé la tasa de crecimiento previamente establecida.

% Fyente: Elgueta Propiedades.
Fuente: Sernatur Informes 2004-2005-2006. Para mas informacién ver Anexo 9.
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c. Asesorias de alojamiento para estudiantes: Aqui, hemos estimado el
movimiento de la variable en base a la informacion recibida de parte de la facultad
de economia y negocios de la Universidad de Chile y a lo que surgiria de cualquier
analisis racional sobre la demanda de alojamientos por parte de estudiantes. Esto
implica de forma evidente que entre los meses de Noviembre y Enero existe un
aumento considerable en la demanda de alojamientos por parte de este segmento
de mercado, ya que prontamente deberan llegar a Santiago para cursar sus
estudios. En los meses posteriores (Febrero y Marzo) si bien existe actividad, ésta
presenta con una declinacién evidente. Luego, la actividad vuelve a aparecer (pero
con menor intensidad que a principio de afio) en los meses de Junio y Julio, que es
cuando los alumnos que se integran a mitad del afio escolar andan en busca de
alojamiento. El calculo de esta variable para el primer afio se realizé en base a las
estimaciones respecto a la cantidad promedio de estudiantes que llegaron a FEN
entre los afios 2005 y 2008, al porcentaje de encuestados que manifesté que si
utilizaria un sistema de internet para escoger el alojamiento, y al porcentaje de
estudiantes que habiendo estado dentro del grupo anterior, dijeron que si utilizarian
un sistema de recomendacion de alojamientos entregado por una empresa como la
nuestra. Para los afios posteriores (2 al 4) se aplicé la tasa de crecimiento
previamente establecida.

Por otra parte, para calcular el crecimiento anual se utilizaron las tasas de
crecimiento estimadas en el apartado 2.2) Tamafio de Mercado y Crecimiento. Esto
corresponde a un crecimiento anual del 8% para el caso de los arriendos, 9% para
los alojamientos a turistas y un 14% en el caso de los alojamientos de estudiantes.

Por dltimo, debemos agregar un componente extra al flujo de ingresos
correspondiente a la administracién de inmuebles. Dado que éste nuevo servicio
requiere de especial atencién por parte de la empresa, hemos decidido establecer
gue el 5% de los inmuebles que tengamos en arriendo durante el afio 4 y 5 formen
parte de nuestra cartera de clientes con administracion incluida. Esto representa un
ingreso extra de $2.744.800 pesos en el afio 4 y $2.963.800 pesos en el afo 5.
Consideramos que el 5% de los inmuebles bajo arriendo (9 en el afio 4 y 10 en el
afo 5) es lo que soporta la estructura de la empresa tal como esta planteada en
este proyecto, por lo tanto, después del periodo de evaluacién se podria aumentar
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paulatinamente este porcentaje, siempre y cuando la estructura de la empresa
(cantidad de empleados, instalaciones, etc.) dé un salto cuantitativo.

7.2.  Estructura de Costos (Fijos y Variables; Inver  siones y Depreciacion) %

a. Costos Fijos

La estructura de costos de Rentersur ha sido disefiada con el proposito de
minimizar los costos fijos para evitar un “ahogo” financiero en las primeras etapas

del proyecto. De esta forma, los costos fijos consistirian en los siguientes items:

1) Arriendo de oficina virtual: Contratacion del servicio de oficina virtual con la
empresa Virtual Pyme.

Valor: 12 UF* + IVA = $241.008 + $45.792 = $286.800 pesos anuales.

A su vez, el costo mensual del arriendo equivale a: $286.800/12 = $23.900 pesos
mensuales, los cuales seran parte de la inversién inicial para el primer mes, y al
contar del segundo seran clasificados como costo fijo.

2) Componente fijo de los salarios de vendedores: Los salarios de los vendedores
estaran compuestos por una parte fija mas otra variable. La parte fija, corresponde a
$160.000 mensuales por vendedor, equivalente a $1.920.000 anual. Es importante
destacar que para el primer afio se ha establecido contratar a un solo vendedor, y a
partir del segundo afio se contratar a un vendedor extra. Ademas, se debe
considerar que los $160.000 del sueldo fijo del vendedor, correspondientes al primer
mes se incluyen dentro de la inversion inicial, y a partir del segundo mes ésta

partida pasa a estar dentro de los costos fijos.

% para ver el respaldo de los costos ver Anexo 10.
%% UF equivalente a $20.084 pesos chilenos al 09/06/2008.
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3) Componente fijo de los salarios de los socios: Si bien los salarios del equipo
emprendedor estardn compuestos en gran medida por un pago variable, también
contemplan un componente fijo (a través de honorarios) para asegurar los gastos
minimos del equipo, tales como movilizacion, alimentacién, etc. Para esto, hemos
dispuesto establecer un componente fijo que se mantendra durante los 2 primeros
afios, para luego realizar un aumento. A continuacién se presenta el detalle para los

2 primeros afios:
Valor: $800.000 pesos por miembro * 2 miembros = $1.600.000 pesos
mensuales, los cuales seran parte de la Inversién Inicial durante el primer mes, para

luego pasar a formar parte de los costos fijos hasta el final del segundo afio.

Llevando lo anterior al valor anual, equivale a 1.600.000 *12 = $19.200.000 pesos

anuales.

A continuacion, el detalle del componente fijo de los salarios a partir del 3er afio:

Valor: $1.100.000 pesos por miembro * 2 miembros = $2.200.000 pesos

mensuales

Llevando lo anterior al valor anual, equivale a 2.200.000 *12 = $26.400.000 pesos

anuales.

Es importante mencionar que los sueldos anteriormente expuestos, son los
sueldos brutos a pagar, los cuales se formalizaran a través de boletas de
honorarios, en las cuales sera responsabilidad del contribuyente (cada miembro del
equipo emprendedor) y no de la empresa retener el 10% correspondiente a

impuestos.
4) Publicidad en Google: Utilizaremos el sistema de publicidad de Google, llamado

Adwords, el cual permite establecer un rango maximo de gasto mensual, que en

nuestro caso sera de $200.000 mensuales, es decir $2.400.000 pesos anualmente.
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Esos $200.000 pesos mensuales formaran parte de la Inversion Inicial, y luego se

convertiran en un costo fijo.

5) Publicidad en Facebook: Utilizaremos el sistema de publicidad de la comunidad
virtual Facebook, el cual permite establecer un rango maximo de gasto mensual,
que en nuestro caso sera de $200.000 mensuales, es decir $2.400.000 pesos

anualmente.

Esos $200.000 pesos mensuales formaran parte de la Inversion Inicial, y luego se

convertiran en un costo fijo.

6) Promocion de volantes: Dentro de nuestra estrategia de promocién, esta
contemplada la entrega de volantes en determinados lugares estratégicos. Dichos
volantes con publicidad sobre nuestros servicios, seran repartidos por 2 promotoras
bilingtes, durante los periodos de matriculas de alumnos nuevos (Marzo y Julio,
cuando comienzan los semestres académicos). Los volantes restantes de aquella
promocidon seran entregados a las secretarias encargadas de relaciones
internacionales y secretarias de estudios, en cantidades iguales (depende del
excedente de volantes de la promocion), dos veces por afio. Las facultades donde
se repartiran los volantes ya mencionados seran las siguientes:

a. FEN Universidad de Chile

b. FEN Pontificia Universidad Catdlica de Chile

c. FEN Adolfo Ibafiez

d. Ciencias Fisicas y Matematicas Universidad de Chile

e. Ciencias Fisicas y Matematicas Pontificia Universidad Catélica de Chile
f. Derecho Universidad de Chile

g. Derecho Pontificia Universidad Catdlica de Chile

h. Medicina Universidad de Chile

Medicina Pontificia Universidad Catdlica de Chile

j. Ciencias Sociales Universidad de Chile
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El precio de cada hoja fotocopiada a color equivale a $200 pesos, de donde se
pueden obtener 4 volantes. En consecuencia, el precio unitario de cada volante sera
de $50 pesos.

Calculando el costo anual de la promocion éste sera igual a:
$50 pesos por volante * 200 volantes anuales por facultad * 10 facultades =
$100.000 pesos anuales, los cuales se convertiran en un costo fijo (anual) a partir
del segundo afio, ya que el costo de los volantes para el primer afio, sera
considerado como Inversion Inicial.

Por otra parte, también esta presupuestada la entrega de 200 volantes por afio a

las siguientes embajadas:

Embajada de Espafia
Embajada de Alemania
Embajada de Inglaterra
Embajada de Italia
Embajada de Francia

~ ® a0 T p

Embajada de Argentina
Embajada de Pera

5 @

Embajada de Brasil

Embajada de Estados Unidos
j- Embajada de Uruguay

De esta manera, calculando el costo anual, éste seria igual a:

200 volantes * 10 embajadas * $50 pesos por volante = $100.000 pesos anuales,
los cuales se convertirdn en un costo fijo (anual) a partir del segundo afio al igual
gue en el caso de los volantes entregados a las facultades (ler afio se considera

Inversioén Inicial)

7) Pago a Promotoras Bilinglies: Tal como habiamos mencionado, los volantes
serén entregados en por 2 promotoras, las cuales seran contratadas 2 veces por
afo (Marzo y Julio) por 3 dias en cada facultad, durante 8 horas diarias con un pago
de $1.000 pesos la hora.
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Calculando el costo anual del pago a las promotoras éste sera igual a:

2 promotoras * 8 hrs diarias * 3 dias * 1.000%/hr * 10 facultades * 2 veces al afio=
$960.000 pesos anuales los cuales se convertirAn en un costo fijo (anual) a partir del
segundo afio.

Cabe destacar que para efectos del andlisis financiero se ha considerado el pago
semestral de $480.000 pesos, donde el primero de esos pagos constituye parte de
la inversioén inicial, pero del segundo pago en adelante se transforma en un costo
fijo.

Ademas, el pago se formalizara mediante boletas de honorarios, donde el
contribuyente y no la empresa sera el responsable de retener el 10%
correspondiente a impuestos.

8) Mantencién de la web E-Commerce: Debido a que la garantia de la empresa que
disefiara nuestra web tiene una duracién de 6 meses, a partir del 7mo mes (Junio)
se hace necesaria la contratacion del servicio de mantencién del sitio web, el cual
tiene un costo de $180.000 pesos, los cuales se consideraran evidentemente como
costo fijo.

Anualmente, este costo asciende a $2.160.000 pesos como costo fijo anual a

pagar desde el 2do afio en adelante.

9) Costo dominio (.com) + hosting: Us$95,4 equivalente a $45.982 pesos

chilenos27, los cuales se convertiran en un costo fijo anual a partir del segundo afio.

Es importante mencionar que el servicio de Hosting contratado (Bluehost.com),
cuenta con un servicio de Firewall, que permitira mantener al sitio seguro ante los

ataques de posibles intrusos (Hackers)

" Us$ equivalente a $482 pesos chilenos al 09/06/2008.
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10) Patente Comercial: $32.000 anual, los cuales se convierten en un costo fijo a
partir del segundo afio, debido a que el primer pago se asumira como Inversion

Inicial.

11) Certificacion de facturas electronicas: Se certificaran las facturas a través de la
empresa Acepta.com. El valor anual del certificado es de $10.000 pesos, los cuales
forman parte de los costos fijos desde el segundo afio en adelante, ya que el primer

pago (correspondiente al primer afio) se incluira dentro de la Inversién Inicial.

b. Costos Variables

1) Componente variable de los salarios de los socios: Tal como habiamos
mencionado anteriormente, los salarios del equipo emprendedor estaran
compuestos en gran medida por el componente variable.
Valor: 60% de las utilidades de la empresa en el periodo anterior, repartido en
partes iguales a los 2 socios de la empresa, es decir 30% para cada uno.

Cabe destacar que en el caso del primer mes no habra tal componente variable

en los sueldos, ya que no hay una utilidad previa.

2) Componente variable de los salarios de vendedores: La parte variable de los
salarios de los vendedores corresponde al 5% de las utilidades del periodo anterior.

3) Costos de movilizacién: Este item se relaciona a los costos derivados de tener
gue hacer una visita al inmueble que sera arrendado o comprado, con la finalidad de
acompafiar al arrendatario y dar un mejor servicio.

Valor: $5.000 por viaje.

En este caso, el costo estimado depende de la cantidad de negocios cerrados

cada mes (para el analisis del primer afio) y cada afo (para el analisis anual), donde

cada negocio corresponde a un viaje. De esta manera tenemos lo siguiente:
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Desglose del afio 1:

Mes 1: (6 + 5 + 0) = 11 viajes * $5.000 cada viaje = $55.000 pesos mensuales
Mes 2: (8 + 8 + 8) = 24 viajes *$5.000 cada viaje = $120.000 pesos mensuales
Mes 3: (14 + 16 + 10) = 40 viajes *$5.000 cada viaje = $200.000 pesos mensuales
Mes 4: (9 + 56 + 8) = 73 viajes *$5.000 cada viaje = $365.000 pesos mensuales
Mes 5: (8 + 44 + 1) = 53 viajes *$5.000 cada viaje = $265.000 pesos mensuales
Mes 6: (7 + 33 + 0) = 40 viajes *$5.000 cada viaje = $200.000 pesos mensuales
Mes 7: (8 + 28 + 3) = 39 viajes *$5.000 cada viaje = $195.000 pesos mensuales
Mes 8: (15 + 38 + 9) = 62 viajes *$5.000 cada viaje = $310.000 pesos mensuales
Mes 9: (14 + 38 + 3) = 55 viajes *$5.000 cada viaje = $275.000 pesos mensuales
Mes 10: (18 + 38 + 0) = 56 viajes *$5.000 cada viaje = $280.000 pesos mensuales
Mes 11: (20 + 43 + 0) = 63 viajes *$5.000 cada viaje = $315.000 pesos mensuales
Mes 12: (22 + 51 + 0) = 73 viajes *$5.000 cada viaje = $365.000 pesos mensuales

Andlisis anual:

Afo 1: (149 + 398 + 42) = 589 viajes * $5.000 cada viaje = $2.945.000 pesos
anuales

Afo 2: (161 + 434 + 54) = 649 viajes * $5.000 cada viaje = $3.245.000 pesos
anuales

Afo 3: (174 + 473 + 69) = 716 viajes * $5.000 cada viaje = $3.580.000 pesos
anuales

Afo 4: (188 + 516 + 88) = 792 viajes * $5.000 cada viaje
anuales

Afio 5: (203 + 562 + 113) = 878 viajes * $5.000 cada viaje = $4.390.000 pesos

anuales

$3.960.000 pesos
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c. Inversiones, Depreciacién y Amortizaciones

Es importante sefialar que como politica de empresa, existird una inversion
constante en capital fisico el cual se efectuara a final de cada afo. Los montos de
inversion seran de $1.500.000 para los 2 primeros afios de evaluacion, que es el
momento en el cual se deben adquirir la mayoria de las herramientas tecnolégicas,
y desde el afio 3 al afio 5 se contempla una inversion de $750.000 por concepto de
recambio de equipos y adquisicién de otros nuevos.

Respecto a la depreciacion de estos bienes, es importante comentar que se
utilizé el método de depreciacion lineal en base a la informacién entregada por el
Servicio de Impuestos Internos (S.l.l.) donde queda de manifiesto un periodo de
vida (til de 6 afios para este tipo de activos.”®

Por ultimo, la amortizacion de activos intangibles se ha hecho en base a un
periodo estandar utilizado en estos casos, correspondiente a 3 afios.

8 para mas informacion Ver Anexo 11.
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Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5

Ingresos de Explotacion $38.600.000] & 41.960.000| $45640.000] § 52424800 §57.063.800
Costos de Explotacion -$9.647.900]-% 10.539.783| -5 10.874.783| -5 11.254.783| - 11.684.783
Gastos de Administracién y Ventas| -$ 22 817 268 -3 26 .604.337| -§ 33.038.026] -5 31.243 498| -§ 36.007_308
Resultado Operacional $6.134832| $4815880] $1.727.191| $9.926519] $9.371.709
Impuesto a la renta - 1.042.921 -$818.700 -$2983.622| -51.687.508] -$1.593.191
Utilidad (Pérdida) del Ejercicio $5091910] $3997.180] $1.433568] $8.239.011] $7.778519
Depreciacitn 0 $ 250.000 $ 500.000 $ 625.000 $ 750.000
Amortizaciones §786.792 $ 786.782 $ 786.782

Flujo de caja Brute $5878.702| $5033972] $2720360f $8.864011] $8528519
Inversion en Capital Fisico -$1.500.000] -$1.500.0000 -$750.000] -$750.000[ -%750.000
Inversion Inicial

Flujo de Caja Libre $4378.702| $3533972] $1970360f $8.114011] $7.778519

Fuente: Estimaciones Gerencia de Finanzas RenterSur

7.4. Inversion Inicial

a. Arriendo del 1er Mes de la Oficina Virtual: $23.900 pesos.

b. Componente fijo de Salarios para el ler mes: $800.000 pesos * 2 miembros =

$1.600.000 pesos.

c. Componente fijo del salario de vendedores para el primer mes. Valor: $160.000

d. Pago del 1er mes de publicidad con sistema Google Adwords = $200.000 pesos
e. Pago del 1ler mes de publicidad en Facebook = $200.000 pesos

f. Poleras de promotoras: Para dar una mejor imagen de la empresa, hemos
decidido contratar el servicio de una empresa textil, la cual confeccionara 10 poleras
con nuestro logo a un costo de $4.000 pesos cada polera, lo cual implica que la
inversion requerida en éste item asciende a $40.000 pesos.

g. Pago de la primera ronda de volantes: $200.000 pesos

h. Pendon y Porta pendén: El valor de 2 pendones equivale a $19.900 pesos, y el
valor del porta pendén es de $9.900 pesos.

i. Pago del primer afio del dominio (.com) + hosting: Us$95,4 equivalente a $45.982
pesos chilenos®, los cuales se convertirdn en un costo fijo anual a partir del
segundo afio.

j- Costo de dominio (.cl): $47.506 pesos lo cual cubre el periodo de 5 afios.

k. Disefio de web E-Commerce: $245.000 pesos.

# Us$ equivalente a $482 pesos chilenos al 09/06/2008.
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El desarrollo de la web incluird los programas necesarios para agregar datos
(“Autodisefio”) y ademas el lugar habilitado para cobrar por medio del sistema
“Paypal”.

I. Pago del primer afio de la patente Comercial: $32.000 anual, los cuales se
convierten en un costo fijo a partir del segundo afio.

m. Costo de Constitucion de la empresa: $300.000 pesos, consistente en una
declaracion escrita y firmada por un abogado incluidos los costos de la hoja de
registro de comercio (conservador de bienes raices $11.100)

n. Registro de marca en Chile: Se registrara la marca en 5 clases (ver apartado
Legal) 15 UTM equivalente a $528.375 peso0s.30

0. Registro de marca en el extranjero: Se registrara la marca Rentersur bajo el
tratado de Madrid®* con un costo aproximado de $1.500.000 de pesos.

p. Primer pago anual de certificacion de facturas electronicas: El valor anual del
certificado es de $10.000 pesos.

Sumando lo anterior, tenemos que la Inversion inicial del proyecto es de $

5.162.564 pesos, la cual se recupera en 2 afios.

% UTM equivalente a $35.225 pesos chilenos al 10/09/2008.
% para un mayor detalle revisar el item Proteccion de Patentes y Marcas, Pagina 94.
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7.5 Evaluaciéon Econémica (Van y Tir)

Para valorizar este proyecto, hemos realizado un breve andlisis sobre la tasa de
descuento usada en el mercado Estadounidense con el objetivo de establecer un
parametro que nos permita fijar de mejor manera nuestra tasa de descuento

relevante.

Concepto Retorno

Bono a & afios (FED) 3.27%
Indice del Dow al 30 de Diciembre 2002 5 8601,690
Indice del Dow al 31 de Diciembre 2007 | § 12800180

Retorno Mercado & afios 48.61%
Premio Por Riesgo de Mercado 6,49%
Beta Ponderado 2 413691047
Tasa de Descuento USA 18,94%
Tasa de Descuento Chile 35,04%

Fuente: Estimaciones Gerencia de Finanzas RenterSur

Tal como podemos ver a partir de la tabla anterior, la tasa relevante (mercado de
proveedores de servicios por Internet) para el caso de E.E.U.U. corresponde a un
18.94%.

R = Rf +[E(Rm) - Rf]*

Donde:

Rj =3,27% + 6,49%* 2,41 =18,94%

%2 E| Beta Ponderado fue calculado en base a 12 empresas del mercado estadounidense de

proveedores de Servicios por Internet (Internet Information Providers).
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Si bien la tasa encontrada puede reflejar de buena medida lo que sucede en el
mercado de Norteamérica, consideramos que es soOlo un parametro y que
dificilmente representa la realidad de Chile. Por esta razon decidimos ser mas
rigurosos con nuestro proyecto y aplicar un factor de 1,85 a nuestra tasa de

descuento, de lo que se obtuvo lo siguiente:

Tasa Chile = Tasa E.E.U.U. * 1.85
Tasa Chile = 18,94% * 1,85
Tasa Chile = 35%

De esta forma, al calcular el VAN con nuestra tasa de descuento relevante de
0,35% obtenemos un Valor Actual Neto de $4.998.421 pesos.

Por otra parte, la TIR (tasa interna de retorno) de nuestro proyecto a partir de
nuestra Inversion y nuestros flujos para los primeros 5 afios, asciende al valor de
78,09%.

7.5.1 Sensibilizacién del VAN

Sabemos que al estimar un valor del VAN de manera estatica, estamos
asumiendo que el mundo se comporta de la misma forma, y por lo tanto, estamos
dejando fuera un factor importante, el estocastico.

Por esa razén hemos decidido realizar una sensibilizacion del VAN mediante el
método de Montecarlo®, para estimar la rentabilidad de nuestro proyecto teniendo

en cuenta las probabilidades de que se den diversos escenarios.

%3 Esta sensibilizacion fue realizada con el software Crystal Ball de Oracle.
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Las variables de entrada seleccionadas (variables que podrian eventualmente
cambiar debido a factores estocasticos) fueron las siguientes:

a. Tasa de Descuento
- Valor de entrada: 35%
- Desv. Estandar: 4%
b. Tasa de Crecimiento de Arriendos - 8% (Var. Estandar 1%)
- Valor de entrada: 8%
- Desv. Estandar: 1%
C. Tasa de Crecimiento de Asesorias de alojamientos para turistas
- Valor de entrada: 9%
- Desv. Estandar: 1%
d. Tasa de Crecimiento de Asesorias de alojamientos para estudiantes
- Valor de entrada: 28%

- Desv. Estandar: 3%
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Los resultados (output) del andlisis fueron los siguientes:

1.000 Trials

Frequency View

591 Displayed

VAN

0.03

o
8

= I
3 g
2 L 145
12
10
&
&
4
L2
" " " " ) " " ] qo
$4.000.000 5 4.500.000 $ 5.000.000 5 5.500.000 S 6.000.000 '$6.500.000 5 7.000.000 5 7.500.000
P rfinito Certainty: % q infinto
1.000 Trials Statistics View
Statistic | Faorecast values
¥ | Trizls 1.000
[ |Mean § 5.020.543
| | Median $ 4.964.015
" |Mode
|| Standard Deviation § 942 392
| |Variance $ 888.102.175.839
| | Skewness 0.3372
| | Kurtosis .31
| Coeff. of Varizbility 0.1877
- | Minimum & 2 488 056
[ | Maximum $ 8.702.746
|| Mean Std. Error $29.301

Fuente: Gerencia de Finanzas, Rentersur
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Estos resultados nos muestran que el proyecto sigue siendo rentable cuando se
somete a las posibles variaciones impredecibles del entorno, ya que obtenemos una
media para el VAN de $5.020.543 pesos y un VAN minimo de $2.488.056 pesos lo
cual implica que la probabilidad de obtener un VAN negativo es igual a 0% bajo las
condiciones simuladas.® Por otra parte, si se dieran las mejores condiciones para el
proyecto, el Van (maximo) alcanza un valor de $8.702.746 pesos.

Finalmente, es sumamente importante entender que los flujos proyectados del
negocio, son flujos reales, es decir, las alzas en la inflacibn se traspasara al
consumidor via un alza en nuestras tarifas. Por esta razén, mantenemos constante
nuestros precios en la estimacion, debido a que representan el valor presente de
ese monto para cada periodo del estudio.

Por otra parte, la tasa de descuento utilizada en el célculo del VAN, corresponde
a la tasa real.

En consecuencia, las estimaciones ya se encuentran sin el efecto de la inflacion.

% Es importante considerar que en la realidad las variaciones experimentadas por las variables de
entrada podrian ser diferentes a las simuladas en este estudio, ante lo cual los valores y las
conclusiones previamente mencionadas podrian cambiar.
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8. Analisis Legal

8.1. Tipo de Sociedad Propuesta

La empresa que constituiremos sera una Sociedad Anoénima Cerrada en un
principio (debido a que la salida de alguno de los socios es mas facil ya que pueden
vender su parte sin que tengan que consultarle a los demas socios) y esta sociedad
estara compuesta por 3 socios (que seriamos los emprendedores iniciales). Para
esto se necesita realizar una declaracion o escritura firmada por un abogado®,
luego se debe incluir el tramite del conservador de bienes raices para que acredite
el domicilio comercial que utilizaremos y posteriormente se debe publicar la escritura
en el diario oficial. Los costos de esto serian aproximadamente $150.000 (La
escritura firmada de un capital social entre $1 y $2.000.000, $ el tramite con el
conservador que depende del costo de capital inicial, $ publicaciéon en el Diario
Oficial) realizandolo en la Notaria Félix Jara Cadot Huérfanos 1160 Locales 11 y 12
Tel: 6744600 Fax: 6958445, casilla 74-D Santiago, E-mail: fjara@notaria.tie.cl.
(Donde incluyen todos los tramites).

Dentro del tramite de la constitucion de la empresa se encuentran los siguientes
aspectos:

a. La escritura la redacta un abogado, que en este caso sera el abogado Claudio
Cortes, en donde se expresa el rubro de la empresa, se coloca el capital que se va a
utilizar incluyendo todos los articulos como computadores, entre otros, con sus
respectivas marcas. Es importante que esta la realice un buena abogado para que
tome todas las precauciones ante cualquier problema legal que se presente en un
futuro.

b. Luego de tener la escritura se pasa a la “Protocolizaciéon de Extracto” para poder
publicar un extracto en el diario oficial. Esta lleva los datos de la persona de la
notaria que pide la protocolizacion, y ademas el nombre de fantasia de la empresa,

etc.

% Ver Anexo 12: Requisitos para la Escritura de constituciéon de una Sociedad Limitada y Detalle
Escritura.
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c. Después se da paso a la inscripcion en el registro de comercio (se registra tu
empresa en la camara de comercio para que vean que ya esta constituida, a qué
rubro corresponde, que el nombre existe, etc). La Hoja de registro de comercio (que
cuesta $11.100 aproximadamente) se refiere al visto bueno del conservador de
bienes raices (www.conservador.cl — Morandé 440 Tel: 3900800, Fax: 3809444) el
cual firma otro documento que explica basicamente lo mismo que el extracto: a qué
se dedica la empresa, etc.

d. Este tramite concluye con la publicacion en el diario oficial que es el extracto
(media hoja que describe brevemente el capital, administracion y uso de nombre,
domicilio, etc.).

e. Se debe destacar que antes de iniciar actividades se debe acreditar un domicilio
comercial (con un contrato de arrendamiento) por lo que se tiene que ir a la
municipalidad para acreditar que uno esta ocupando un domicilio comercial y que
esta pagando una patente comercial por este concepto. Es asi como obtienes un
certificado de numero domiciliario para poder empezar tus actividades sin ningin
tema legal pendiente.

Luego de hacer los trdmites anteriores, se deben iniciar los tramites tributarios:
iniciar actividades en el Servicio de Impuestos Internos llenando un formulario
Gnico®, sin ningtin costo y sin importar el monto de capital inicial. El Sl te entrega
una tarjeta con el rut de tu empresa (tarjeta de rol Gnico tributario, a la que le puedes
sacar un duplicado firmado ante notario por si quieres que la utilice otro
representante de la empresa), con la cual puedes empezar a exigir facturas como
empresa en todas las compras que realicemos a otras personas. Sin embargo no
podemos entregar facturas antes de que el Sll haga una visita de rectificacion a
nuestra oficina para luego pasar a que timbren las facturas y las boletas a terceros
en el caso de que hubiéramos comprado facturas y boletas impresas (las cuales
salen en $36.000 50 copias de cada tipo, lugar: Imprenta Top Printer Limitada
Alonso Ovalle 661 Santiago Centro Tel/Fax: 6646757, E-mail:
top_printer@yahoo.com). Sin embargo, nuestra empresa contratara el servicio de

certificacion de manera electrénica que genera un poder por internet, por medio de

% Ver Anexo 13: Formulario de Inscripcion e Iniciacion de Actividades en el SllI.
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alguna de las empresas acreditadas por el SII*’

. En este caso hemos averiguado los
servicios en la empresa www.acepta.com, empresa certificadora por medio de
internet. Par solicitar el servicio hay que ir de manera presencial (Direccion: New
York N9, piso 14) y se le toma la huella dactilar al representante, para poder hacer
el poder. (El Valor de certificado por 1 afio cuesta $10.000)

Finalmente, no se debe olvidar que se debe llevar cuidadosamente el libro de
compra venta (que incluye facturas de lo que compraste y vendiste, lo cual estara
supervisado por el contador o contadora encargada) el cual se debe llevar a timbrar

al Servicio de Impuestos Internos después de iniciar actividades.

8.2.  Proteccion de Patentes y Marcas

Como nuestro negocio no corresponde a la realizacion de un nuevo invento o
sistema innovador que podamos patentar, nos preocuparemos de la proteccién de
nuestra marca.

La marca que se registrara de manera nacional (en Chile) sera: “RENTERSUR”
(www.rentersur.com y www.rentersur.cl ), este nombre lo escogimos dado que esta
compuesto por una palabra en inglés, que le da un caracter mas internacional a la
empresa y otra en espafiol que ubica a la empresa en el Sur de América Latina.
Ademas, debido a que es s6lo una palabra resulta mas facil de recordar. Por otra
parte, tanto en inglés como en espafiol se entiende su significado (Renter: Renta,
Arrendatarios, etc., y Sur es facil de pronunciar para quienes hablan inglés).

En cuanto al tramite del registro propiamente tal, gracias a la asesoria de una
abogada de turno (Paulina Cuevas) del Departamento de Propiedad Industrial (DPI),
sabemos que las clases apropiadas para registrar nuestra marca, acorde con el
servicio y rubro en el cual nos queremos desempefiar, corresponden a:

Clase 35: La cual contempla Publicidad; Gestion de Negocios Comerciales;
Administracion Comercial; Trabajos de Oficina; Venta por internet (Valor del registro
por la clase: 3 UTM). Esto debido a que el fondo del negocio consiste en publicitar

los inmuebles de terceros a quienes lo necesiten.

% Visitar: https://palena.sii.cl/dte/mn_Prov_CD.html.
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Clase 16: La cual contempla articulos de papeleria, de oficinas (excepto muebles),
entre otros. (Valor del registro por la clase: 3 UTM). Esta debido a que en el futuro
gueremos comercializar lapiceros de para vender de recuerdo u otros articulos
relacionados a esta clase.

Clase 25: Que contempla vestidos, calzados y sombreria. (Valor del registro por la
clase: 3 UTM). Esta también la registrariamos para comercializar en el futuro
articulos como camisetas y gorros que lleven nuestra marca (Valor del registro por
la clase: 3 UTM).

Clase 39: Esta contempla Transporte, Embalaje y almacenaje de mercancias;
organizacion de viajes (Valor del registro por la clase: 3 UTM).

Clase 43: Que incluye servicios de restauracion (alimentacién); hospedaje temporal.
(Valor del registro por la clase: 3 UTM).

Como observamos el valor total del registro de marca seria de 15 UTM para
nuestro negocio)

Los pasos para el registro de marca son los siguientes®®:

a. Primero revisamos en las bases de datos que proporciona por internet el
Departamento de Propiedad Industrial, si estaba registrada la marca, al ver que no
era asi, nos dirigimos a consultar directamente en el DPI sobre la tramitacién
necesaria (DPI: Direccién: Moneda 970 piso 10, Tel: 02-6883468).

b. Después conversamos con la abogada de turno para identificar las clases
necesaria (la cual se puede encontrar en la pagina del DPI (www.dpi.cl, Legislacion:
Clasificacién de Marcas (CIPSA), y en el archivo “Clasificacién Internacional de

Productos y Servicios 8° Edicion”).

% Ver Anexo 14: “Flujograma Registro de Marca”.
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c. Posteriormente se debe pasar a llenar un formulario® via internet o comprarlo
directamente en las oficinas del DPI, el cual debe explicar en qué consistira el
negocio que llevara la marca, las clases especificas, entre otros. Ademas se debe
cancelar al principio de la tramitacion 1 UF por cada clase. Por otra parte, si se
quiere registrar la marca junto con un logo, se deben presentar impresas 6
fotografias del logo, y entregarlas al inicio del tramite.

d. Aproximadamente después de un mes dan el resultado de la aceptacién de la
marca (algunas causas para que no sea aceptada son: que el logo lleve fotos de
algun pais u organizacién legalmente constituida como la ONU, entre otras, que se
parezca mucho a otra de la misma clase, etc.). Si la marca queda aceptada, se pasa
a completar el pago de las 2 UF restantes por cada clase.

e. Se debe realizar la publicacion de la marca y el logo en el diario oficial.

Por otra parte, debemos comprar el registro del dominio www.rentersur.com que
esta disponible, y lo compraremos en una empresa norteamericana (BlueHost), que
vende dominios.com (por un valor de U$5). Y ademés contratamos un hosting
norteamericano (BlueHost) para alojar dicho dominio.

En cuanto al dominio www.rentersur.cl, que tampoco esta registrado, lo

compraremos en www.nic.cl que es la empresa que vende los dominios de Chile.
Los pasos para el registro de los dominios y contratacion del hosting fueron:
a. Después de revisar que los dominio no estuviera registrado, los compramos

directamente (Valor: U$5 anual el .com y $20.000 anual el .cl).

b. La contratacion del hosting se realizara via internet (Valor: $50.000 anual).

%9 Ver Anexo 15: “Formulario Registro de Marca”.
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Después de registrar localmente la marca, la legalizacién internacional de este
activo, se realizara por medio del Protocolo o Tratado de Madrid el cual esta
administrado por La Organizacién Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI). Con
esto, nuestra marca podra estar protegida en los paises que estan adheridos a
dicho tratado los cuales son: la mayoria de los paises europeos, Estados Unidos,
Japoén, Australia, China, Rusia y la Comunidad Europea como tal, esta opcion a
pesar de ser mas econdmica (Aproximadamente $1.500.000 lo que incluye el
registro de 4 clases por 10 afios en la Comunidad Europea® que corresponde a un
valor de 2.690 Francos Suizos™') que otras resulta ser un poco riesgosa debido a
gue si en un pais que esta dentro del tratado se llega a rechazar la marca, van a ser
perjudicadas todas las otras marcas registradas bajo ella, es por ello que resulta
mas conveniente ir registrando la marca pais por pais lo que queremos hacer en el
futuro, pero para esto se necesita un capital mayor debido a que cuesta
aproximadamente $20.000.000 realizarlo en varios paises dentro de los cuales
estaran: EEUU, Argentina, Brasil, Espafa, Alemania, etc.

8.3. Certificaciones

Debido a que Rentersur pretende mostrar una imagen de confiabilidad, vamos a
certificarnos en Chile por medio del Servicio Nacional de Turismo (Sernatur) el cual
entrega un “Sello de Certificacion Turistica” ® (Marca registrada por el Sernatur).
Obtendremos dicho sello gracias a la certificacion de calidad que pediremos
mediante la cual se verifica el cumplimiento de alguna de las 48 normas oficiales de
la Republica de Chile (NCh) sobre calidad turistica. Dicha certificacién sera otorgada
por uno de los Organismos de Certificacién especializados que se encuentre
debidamente acreditado por el Instituto Nacional de Normalizacion (INN) para éstas

normas y reconocido por SERNATUR.

0 Fuente: Tasas Individuales Septiembre de 2008, Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual
SOMPI), WWWw.ompi.com
1 valor Franco Suizo en pesos chilenos: 1 CHF = 556,11 CLP al 9 de Diciembre de 2008.
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Es asi como podemos utilizar el Sello Turistico de Calidad para efectos de
difusiébn y promocion de nuestros servicios desde el momento que se dicte la

Resolucion respectiva del Director Nacional de Turismo.
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8.4. Tipo de Ingreso y Salida de la Sociedad

Si se requiere que ingrese un nuevo socio, debido a que necesitemos que
inyectar capital para el desarrollo de la empresa, el traspaso y porcentaje de
propiedad que se le entregara a este nuevo socio, provendra en partes iguales de
los 2 primeros miembros originales. (Esto también depende de lo que aporte, para
darle el porcentaje de propiedad correspondiente, Ej.: 25% si la inversion que realizo
es muy alta, teniendo asi la propiedad dividida en partes iguales entre los 3 socios).

En el caso de que uno de los socios quiera salir de la sociedad, se le comprara la
parte correspondiente y se repartird en partes iguales dentro de los 2 miembros que
gueden constituyendo la empresa.

Se debe destacar que el capital inicial con el que se inicia la empresa es de
$5.162.564 los cuales se dividirdn en $5.162.564 de acciones, de manera que cada
accion tendra un valor de un peso, lo cual considera que es una S.A. Cerrada, en la
cual sélo existen 2 socios como mencionabamos con anterioridad, los cuales se
reparten en partes iguales las acciones con lo cual cada uno tiene el 50% de la
empresa. Ademas en la escritura se sefiala que los $5.162.564 son enterados en el

acto de manera que queda pagado el 100% del capital de la sociedad.
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8.5. Formas de Reparto

Los porcentajes de propiedad de cada integrante de la empresa seran de 50%
(Que corresponde al porcentaje del Gerente General y de Finanzas) y 50% a la
Gerente de Marketing.

En el contrato estara estipulado que los socios van a recibir un sueldo fijo
mensual y ademas un 60% de las utilidades, mientras que el 40% restante va a ser
reinvertido en la empresa.

Por otra parte, las pérdidas se enfrentaran en el mismo porcentaje que el

establecido en el de la propiedad de cada socio.

8.6.  Contratos de Trabajo, Finiquitos y Liquidacion  es de Sueldo *

Para el caso de la empresa utilizaremos 2 tipos de contratos:

» Contratos de Honorarios para el Contador y el Abogado que se contrataran de
manera externa.

» Contratos de Trabajo para el gerente general y de finanzas, uno para el gerente
de Marketing y otros para los vendedores.

Los contratos de los gerentes tienen clausulas especiales que consisten en:

- Dedicacion exclusiva a la empresa (no participar de negocios similares ya sea
directa o indirectamente).

- Posibilidad de realizar labores de profesor en algun lugar.

- En caso de ser despedido, no poder trabajar dentro del rubro en un plazo de 1
afo a partir de la fecha del finiquito.

- Confidencialidad en el tratamiento de la informacién del negocio, no pudiendo ser
utilizada en forma directa o indirecta por parte de este para efectos de negocios.

En el caso de los vendedores el contrato muestra un sueldo minimo (que es el
sueldo legal base) mas un sueldo variable que se calcula por porcentajes fijados por
Rentersur, en este caso seran de 10%.

En cuanto a los finiquitos de trabajo y las liquidaciones de sueldo, se realizaran
de la misma forma en que se observan en el mercado.

“2 \Ver Anexo 16: Detalle Contratos de Trabajo, Finiquitos y Liquidaciones de Sueldo.
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8.7. Contratos de Arrendamiento (Administracion de Inmuebles) y Avisos de

Canon de Arriendo *

Para el caso de los contratos de arrendamiento lo que incluye la administracion
de inmuebles, existen una gran cantidad de clausulas dentro de las cuales se
encuentra utilizar el lugar solo como lugar de alojamiento y no comercial, mantener
en perfecto estado lo que se le entrega, ademas si se le quiere hacer una
modificacién debe ser preguntada en primera instancia al duefo, entre otros.

Cada 3 meses como los precios se reajustaran por el IPC, se debe entregar un
Aviso de Canon de Arriendo con dicha indicacion la cual se estipula primero en el
contrato de arrendamiento, y después cada 3 meses se envia esta carta de aviso,
para recordarle al cliente el nuevo precio del inmueble.

“3 Ver Anexo 17: Detalle Contratos de Arrendamiento y Avisos de Canon de Arriendo.
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9. Conclusiones

Como hemos podido observar a lo largo de este informe, estamos en presencia
de una idea de negocio que tiene varios pilares fundamentales los cuales prometen
una alternativa rentable para satisfacer las necesidades de los consumidores no

cubiertas por las empresas tradicionales del sector del corretaje de propiedades.

La empresa cuenta con un modelo de negocios relacionados, el cual se refuerza
y permite el avance en un mercado atractivo. Por una parte, tenemos el negocio de
asesorias de alojamiento para turistas, que como hemos podido observar, se ve
potenciado por el crecimiento en la cantidad de individuos que ingresan a nuestro
pais afo tras afio. En segundo lugar, esta el negocio de corretaje enfocado en el
grupo joven de santiaguinos, quienes se independizan luego de egresar de sus
carreras, donde el punto a destacar es que dada la evolucién idiosincratica de
nuestro pais, esta emigracion de la casa de los padres se realiza a mas temprana
edad que antes (convergiendo de alguna manera a lo que sucede en paises
desarrollados de Norteamérica como E.E.U.U o Canadd). Por dltimo, hemos visto la
oportunidad de satisfacer un nicho que hasta ahora unos pocos se han dado cuenta
de su relevancia dentro del medio local (y que quizas se justifica por la evolucion
histérica), éste es, el mercado de los alumnos de educacion superior que provienen
de fuera de Santiago, los cuales muchas veces vienen con vagas referencias sobre
los lugares aptos para vivir durante sus estudios (muy evidente en el caso particular
de los alumnos de intercambio) lo que genera esta gran oportunidad que

pretendemos aprovechar mediante nuestro servicio de asesorias.

Por otra parte viendo el analisis financiero podemos observar que el proyecto
ademas de ser viable debido a que resulta un VAN>0, es prometedor dado que los

nameros son favorables incluso en los peores escenarios proyectados.

De esta manera, podemos decir tenemos una idea de negocio sustentable, con
claras oportunidades de crecimiento, y cuyo desarrollo estara determinado en gran
parte por la capacidad del equipo emprendedor para aprovechar dichas brechas
previamente identificadas.
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10. Anexos
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Anexo 1

Composicion Crecimiento Anual

Ingresos Anuales por Actividad (Mercado)

Ingresos por Administracion

Plan de Negocios “Rentersur”

Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos 0 0 0 52744800 5 2.963.800
Ingresos primeros 5 Afios

Aifio 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Arriendos $ 29.800.000 $ 32.200.000 $ 34.800.000 $ 37.600.0000 $40.600.000
Asesorias de alojamientos a Turistas $7.960.000 5 5.680.000 5 9.460.000 $10.320.000f $11.240.000
Asesorias de alojamientos a Estudiantes 5 540.000 $1.080.000 $1.380.000 $1.760.000 $2.260.000
Total $ 38.600.000 5 41.960.000 5 45.640.000 5 49.680.0000 554.100.000

Porcentajes de Ingresos por Actividad

Porcentaje de Ingresos por Mercado

Ao 1 Aifio 2 Aiio 3 Afio 4 Ao 5
Arriendos T7% T7% T6% T6% 75%
Asesorias de alojamientos a Turistas 21% 21% 21% 21% 21%
Asesorias de alojamientos a Estudiantes 2% 3% 3% 4% 4%
Taotal 100% 100% 100% 100% 100%

Tasa de Crecimiento

Calculo de Tasa de Crecimiento de Rentersur

% de Ingresos por Tasa de Crecimiento Anual

Mercado Crecimiento Ponderado
Arriendos 76,18% 8,00% 6,09%
Asesorias de alojamientos a Turistas 20,72% 9.00% 1,86%
Asesorias de alojamientos a Estudiantes 3,10% 28,00% 0,87%
Total 100% 8,83%

Fuente: Estimaciones Gerencia de Finanzas RenterSur
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Anexo 2

Formularios de Encuestas

Encuesta (Para quienes Sl han venido a Chile)

Por favor responda las siguientes preguntas (Pagina 1):

1. (*)* Por favor, escoja la alternativa que corresponda a su situacion. Usted es:

___Estudiante Extranjero (Programas de Intercambio, Transferencia u otro)
___Turista

___Joven Profesional Independiente

___Estudiante de Regién (en Chile pero fuera de Santiago)

___Otro (Por favor especifique)

2. (*) Cuando vino a Santiago de Chile. ;,Como eligio su alojamiento?

___Personalmente (estando en Santiago de Chile)
___Adistancia (estando en mi lugar o pais de origen)

3. Sélo si su respuesta anterior fue "Personalmente”, responda esta pregunta
(nimero 3) y la siguiente (nimero 4). Luego de eso dirijase a la Ultima pagina de
esta encuesta. Por otra parte, si la respuesta a la pregunta anterior fue "A distancia"
vaya directamente a la siguiente pagina de la encuesta y no responda la pregunta 3
nila 4.

¢ Por gqué escogio su alojamiento personalmente y no a distancia?

___Para asegurarme de escoger un alojamiento que cumpliera con mis necesidades
___Porgue no confio en los servicios de alojamiento a distancia (internet, corredora
de propiedades, periodicos, etc.)

___No tuve tiempo para hacerlo en mi pais de origen

___No hay suficiente informacién

4 Este simbolo: (*) corresponde a las respuestas obligatorias.
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___Es muy complicado hacerlo a distancia
___Otro (Por favor especifique)

4. Luego de haber escogido su alojamiento personalmente, ¢estaria dispuesto a
realizar este mismo proceso, pero ésta vez a distancia?

Si

No

Por favor responda las siguientes preguntas (Pagina 2):

5. Recuerda, debes responder las preguntas de ésta pagina solo si tu respuesta a la
pregunta 2 fue: "A DISTANCIA". De lo contrario, por favor pase a la siguiente pagina

de esta encuesta:

¢A través de qué medio escogié su alojamiento?

__Internet

___Periddicos o revistas

___Con una corredora de propiedades

___Con la ayuda de mi universidad de origen (fuera de Santiago de Chile)
___Con la ayuda de mi universidad de destino (en Santiago de Chile)
___Recomendaciones de amigos o gente conocida

___Otro (Por favor especifique)

6. Si su respuesta a la pregunta anterior NO FUE INTERNET responda esta

pregunta. De lo contrario, por favor pase a la siguiente pregunta

¢Por gqué no usd internet para escoger su alojamiento?
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7. ¢Con cuanto tiempo de anticipacién realizo la reserva del lugar de alojamiento?
___Menos de 1 semana

___Entre 1y 2 semanas

___Entre 2y 3 semanas

___Mas de 3 semanas

___Otro (Por favor especifique)

Por favor responda las siguientes preguntas (Pagina 3):
8. (*) ¢Estaria dispuesto a pagar por un servicio de "Recomendacion de
Alojamiento" via internet, donde una empresa busque por usted el mejor lugar de

estadia en base a sus requerimientos?

Por favor, conteste Si o No y Por qué.

9. Si su respuesta anterior fue Si conteste esta pregunta, de lo contrario pase a la
siguiente. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de "Recomendacion de

Alojamiento"? (En dolares estadounidenses USD$ o pesos chilenos Ch$).

10. (*) ¢Cudl de los siguientes rangos de precios representa de mejor manera su
disposicién a pagar mensualmente por un alojamiento en Santiago de Chile? (En
dolares estadounidenses US$)

___Menos de USD$200

__ Entre USD$201 y USD$300

___ Entre USD$301 y USD$400

__ Entre USD$401 y USD$500

___Mas de USD$500

iMuchas Gracias por su Cooperacion!
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Encuesta (Para quienes NO han venido a Chile)

Por favor responda las siguientes preguntas (Pagina 1):

1. (*) En este momento, usted es:

___Estudiante Universitario
___Profesional Independiente
___Trabajador Dependiente (empleado)

___Otro (Por favor especifique)

2. (*) Siviniera a Santiago de Chile. ¢ Como elegiria su alojamiento?

___Personalmente (estando en Santiago de Chile)

___Addistancia (estando en mi lugar o pais de origen)

3. Sdélo si su respuesta anterior fue "Personalmente”, responda esta pregunta
(nimero 3) y luego de eso dirijase a la Ultima pagina de esta encuesta. Por otra
parte, si la respuesta a la pregunta anterior fue "A distancia" vaya directamente a la
siguiente pagina de la encuesta y no responda la pregunta 3.

¢ Por qué escogeria su alojamiento personalmente y no a distancia?

___ Para asegurarme de escoger un alojamiento que cumpliera con mis necesidades
___Porque no confio en los servicios de alojamiento a distancia (internet, corredora
de propiedades, periddicos, etc.)

___No tengo tiempo para hacerlo en mi pais de origen

___No hay suficiente informacion

___Es muy complicado hacerlo a distancia

___Oftro (Por favor especifique)
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Por favor responda las siguientes preguntas (Pagina 2):

4. Recuerda, debes responder las preguntas de ésta pagina solo si tu respuesta a
la pregunta 2 fue: "A DISTANCIA". De lo contrario, por favor pase a la siguiente

pagina de esta encuesta.

¢A través de qué medio escogeria su alojamiento?

___Internet

___Periddicos o revistas

___Con una corredora de propiedades

___Con la ayuda de mi universidad de origen (fuera de Santiago de Chile)
___Con la ayuda de mi universidad de destino (en Santiago de Chile)
___Recomendaciones de amigos o gente conocida

___Oftro (Por favor especifique)

5. Si su respuesta a la pregunta anterior NO FUE INTERNET responda esta

pregunta. De lo contrario, por favor pase a la siguiente pregunta.

¢ Por qué no usaria internet para escoger su alojamiento?

6. ¢Con cuéanto tiempo de anticipacion realizaria la reserva del lugar de

alojamiento?

___Menos de 1 semana
___Entre 1y 2 semanas
___Entre 2y 3 semanas
___Mas de 3 semanas

___Oftro (Por favor especifique)
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Por favor responda las siguientes preguntas (Pagina 3):
7. (*) ¢Estaria dispuesto a pagar por un servicio de "Recomendacion de
Alojamiento" via internet, donde una empresa busque por usted el mejor lugar de

estadia en base a sus requerimientos?

Por favor, conteste Si o No y Por qué.

8. Si su respuesta anterior fue Si conteste esta pregunta, de lo contrario pase a la
siguiente. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el servicio de "Recomendacion de

Alojamiento"? (En dolares estadounidenses USD$ o pesos chilenos Ch$).

9. (*) ¢Cual de los siguientes rangos de precios representa de mejor manera su
disposicién a pagar mensualmente por un alojamiento en Santiago de Chile? (En

dolares estadounidenses US$).

___Menos de USD$200
__Entre USD$201 y USD$300
__Entre USD$301 y USD$400
___Entre USD$401 y USD$500
___Mas de USD$500

iMuchas Gracias por su Cooperacion!
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Anexo 3

Preferencias de turistas y estudiantes al momento d e escoger alojamiento
(Distancia vs Presencial; Internet vs Otros Medios; Disposiciéon a adquirir una
asesoria de alojamiento)

Preferencias de estudiantes para
escoger alojamiento

45%

m Distancia
™ Presencial

55%

Aqui se observa como la mayoria de los encuestados (55%) estaria dispuesto a
escoger su alojamiento a distancia (desde su ubicacién de origen), lo cual es
alentador dado que nuestro negocio se basa en un servicio de esta naturaleza.

Medio utilizado por los estudiantes que
escogerian su alojamiento a distancia

49%

® internet

T Otros Medios
51%

Del 55% de los encuestados que anteriormente habian manifestado escoger su
alojamiento a distancia, el 51% utilizaria internet para cumplir este propdsito.
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Disposicion de los estudiantes gque escogerian su alojamiento
a distancia y por internet a pagar por una asesoria

29%
‘ ™ Pagaria por Asesoria
71%

™ Mo Pagaria por
Asesoria

Finalmente, vemos que del universo de encuestados que confirmaron que
escogerian su alojamiento a distancia y usando internet, el 29% dijo que estaria
interesado en pagar por un servicio de asesoria de alojamientos, que corresponde al
8,13% del total de estudiantes encuestados.

Preferencias de turistas para escoger
alojamiento

26%

m Distancia

™ Presencial

74%

En este caso, se repite la conclusion anterior pero de manera mas evidente, ya
gue el 74% de los potenciales turistas encuestados preferiria elegir su hospedaje
mediante un servicio a distancia.
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Medio utilizado por los turistas que escogerian su alojamiento
a distancia

s0% ™ Internet
= Otros Medios

Del 74% de los encuestados que anteriormente habian manifestado escoger su
alojamiento a distancia, el 50% utilizaria internet para cumplir este propdsito.

Dispaosicion de los turistas gue escogerian su alojamiento a
distancia y por internet a pagar por una asesoria

35%

™ Pagaria por Asesoria

e

™ Mo Pagaria por
. Asesoria
B5%

Finalmente, vemos que del universo de encuestados que confirmaron que
escogerian su alojamiento a distancia y usando internet, el 35% dijo que estaria
interesado en pagar por un servicio de asesoria de alojamientos, que corresponde al
12,95% del total de turistas encuestados.
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Estadisticas Totales de Turistas en la Regién Metro

Estadisticas Totales segun Regién, Provinciay Comu

Plan de Negocios “Rentersur”

na, Ano 2004

politana (2004- 2006)

Regidn, Provincia Llegadas Pernoctacion Capacidad dias| Capacidad | Personal
Comuna Total Chilenos | Extranjeros Total Chilenos |Extranjems habitaciones |dias camas| Ocupado
Reqién Metropolitana de Santiago 770.989 265229 505.760) 1.727.237 564.628] 1.162.609 2247 407 3.764.884 4128
Provincia Santiago 745817  243.661 502.156| 1.689.579| 533.799| 1.155.780] 2.126.636| 3.672.682 4.068
Santiago 292.361 145.602 146.758] 622.885| 319.516 303.369 828.341| 1.556.062 1.186
Las Condes 225247 49211 176.036 806.398] 114.910] 491.488 681.479 1.036.699 1.609
Lo Bamechea 19.503 2423 17.080) 35.195 4.030] 31.165 40.212 133.132 230
Providencia 180.791 39173 151.618 380.366 79.308 301.058 493.522 744 757 872
Recoleta 2.307] 1.622 785 6.399 4.226 2.173 22.692 105.408 10|
Vitacura 15.608, 5.730] 9.878 38.336 11.808 26.527 60.390) 96.624 161
Provincia Cordillera 22 286 18.728 3.558 31.789 25077 B8.712 89.823 74.036 49
San José de Maipo 22.286 18.728 3.558 31.789 25077 6.712 69.823) 74.036 48
Provincia Maipo 2.043 2043 0 4.262 4262 0| 34.969 8501 5
Paine 2.043 2.043 0f 4.262 4.262 0] 34.969 8.501 5
Provincia Melipilla 523 477 46 1.147 1.030 117 5.865 9.575 4
Melipilla 477 431 46 1.011 894 17 5.025 8375 4
Curacavi 46 46 0f 136 136 0] 840] 1.200 0|
Provincia Talagante 516 320 0 460 460 0| 10.114 0 2
Isla de Maipo 516 320 0f 460| 460| 0] 10.114] 0] 2
Fuente: Sernatur
Estadisticas Totales seguin Regién, Provinciay Comu na, Ano 2005
Region, Provincia Llegadas Pernoctacion Capacidad dias| Capacidad | Personal
Comuna Total Chilenos | Extranjeros Total Chilenos | Extranjeros| habitaciones |dias camas| Ocupado
Regién Metropolitana de Santiago 1.196.651 376.324 820.327| 2.433.142 734.183| 1.698.949 2.990.822 5.024.148 5.146
Provincia Santiago 1.169.334 352.989 816.345| 2389812 697664 1.692.148 2.837.598| 4926256 5079
Santiago 337.009 166.898 170.111 £689.385 349.310| 340.075 805.422] 1.734.324 1.205
Estacion Central 11.486 10.071 1.415 19.623 16.708, 2.915 19.710] 36.621 27|
Las Condes 390.450] 75233 318217 851697 147117 704.580 960.242| 1.440.489 2244
Lo Barnechea 13.047 1.412 11.635) 25.107 2.851 22.256 35.580] 114.358 40)
Maipt 273 257 16 661 557 104 3.650] 10.220) 3
Pefialolén 3112 638 2.474 21.485 2797 18.688 18.706 32.322 4
Providencia 3587.730 72.393 285.337| 679.382 133.492 545.890) 752.478| 1.238.547 1.286
Pudahuel 33.116 17.146 15.970) 44.587 23.512 21.075 67.890) 117.895 65
Recoleta 2 668 1.743 925 8153 5827 2326 23725 105120 9
Vitacura 20.443 7.198 13.245 49.732 15.483 34.239 60.225 96.360| 161
Provincia Cordillera 23144 19.218 3.926 34.972 28.283 6.689 83.211 80.433 51
San José de Maipo 23144 19.218 3926 34972 28283 6.689 83211 80.433 51
Provincia Maipo 2.887 2.887 0| 5.849 5.849 0| 45.169 10.721 6
Paine 2887 2887 0 5849 5849 0 45169 10721 B
Provincia Melipilla 770 714 56 1.059 947 112 15.624 B6.738 5
Welipilla 718 662 56 938 826 112 14.798 5.670] 5
Curacavi 52 52 0 121 121 0 826 1.068 0|
Provincia Talagante 516 516 0 1.450 1.450] 0 9.220 0| 5
Isla de Maipo 516 516 0] 1.450 1.450| 0| 9.220) 0] 5

Fuente: Sernatur
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Estadisticas Totales seglin Region, Provinciay Comu  na, Afio 2006

¥

SRR Chile

[ Liegadas | Pemnoctacidn ] capacidad dias [ Capacidad dias Personal
Regitn, Provincia, Comuna [_Total__| Chilenos | Extranjeros | Total | Chilenos_] Extranjeros| habitaciones samas ocupada

Provincia Santiago 495| 369.683] 841612 712.691 4.900.839)
Santiage 341953 170.310) 171.343 328,052} 586.135| 1.830.881 1241
Estacion Cantra 11.995) 10.423) 1.875 16.221 12.555 24
Las Condes 408.082] 21.153] 126029 182.448 285.920) 2458
Lo Bamechea 1.150 7.282 28857 |
Maipii 241 28 3 850 2]
Pefialolén 1.317] 2.525 20.127] 170
Providencia 250.362 782.074 1272
Pudahus! 23714 &3.500 75
Recaleta 1227 22835 8
Vitacura 18.490 70.430 189
Provincia Cordillera 1.074 85.107 53
San José de Maipo 1.074 85.107 53
Provincia Maipo 2 48 595 14|
Painz 2 48505 14}
Pravincia Melipilla 1z 14.829 17]
Meipilla az 14.826]
Pravincia Talagante 0 7.670) 0
1=ia d= Maipo i 7.670) |
Otras comunas 778 3616 0]

Fuente: Sernatur

114



Plan de Negocios “Rentersur

Anexo 5

Entrevista Alumna de Regién

Edad: 21

Sexo: Femenino.

Lugar de Procedencia: Puerto Varas, Regién de Los Lagos.
Universidad: Facultad de Economia y Negocios, Universidad de Chile.
Afo: 4°Afo, Mencion Administracion.

Fecha: 11 de Octubre de 2008.

1. ¢En qué afo llegaste a estudiar a Santiago? y ¢P or cuanto tiempo

esperabas estar en el primer lugar donde viviste?

Respuesta:
Llegué en el afio 2005. Esperaba estar en el lugar un tiempo relativo a como se

dieran las cosas, maximo un afio y minimo uno o dos meses.

2. ¢Cémo conseguiste un lugar para quedarte a vivir en Santiago, te costo

mucho? ¢ Por cual medio buscaste alojamiento?

Respuesta:

Ah si, esa cosa es estresante. El primer afio de universidad lo hice de manera
presencial, vine a Santiago y busqué una pieza, llegué a unos avisos publicados en
el supermercado Santa Isabel, ubicado en Portugal con Diagonal Paraguay, llegué
al edificio y me dijeron que estaba arrendada la pieza, entonces el conserje me dijo
de otra sefiora, que arrendaba pieza en el mismo edificio, es asi como vivi en Lira

con Diagonal Paraguay muy cerca de la Universidad.

Para el segundo afio de Universidad, busqué por internet antes, en Emol, hice el
contacto por teléfono para buscar departamento, le pedi al corredor de propiedades
que le sacara fotos al departamento y al sector y luego coordiné una visita de mi tio
gue vive en Santiago con el corredor para que visite el departamento para que un
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familiar me de sus comentarios acerca de qué le pareci6 el lugar, es asi como vivo
desde ese momento en este lugar ubicado en Portugal con Marin.

Comentarios:

El primer afio no me fue muy bien académicamente en la Universidad porque me lo
pasaba cocinando y comprando cosas para mi casa, como que mis prioridades se
desordenaron, por lo que uno tiene que empezar a organizarse mejor, no limpiar
tanto, y cocinar depende del dia y las ganas si cocino comidas que requieren harto

rato o menos.

3. ¢Sentiste que te fue bien en tu bdsqueda, el apa rtamento era como te lo
mostraron? ¢ Cuanto tiempo esperas seguir en tu actu  al apartamento?

Respuesta:

Si, es pequefio, pero aun eso tengo dos piezas y solo ocupo una, tampoco tengo
espacio para lavadora, asi que generalmente lavo a mano o en la lavanderia del
edificio la cual cobra $2.500 por la carga de 6 Kg. Espero quedarme en este lugar
por lo menos hasta que salga de la Universidad, después analizaré si quedarme o

moverme a un lugar cercano al trabajo.

4. ;Por gué no te contactaste directamente desde Em ol para contratar tu

apartamento?

Respuesta:

En Emol encontré el dato, pero de ahi hablo mi mama con el corredor de
propiedades, nos aseguramos que el lugar era el indicado por mi tio, y luego de eso
hicimos el depésito, sin yo conocer el dpto. en persona porque igual hay presion de

otras personas interesadas por el mismo lugar.
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5. ¢Enla Universidad no buscaste datos?

Respuesta:
No, traté de buscar pero no encontré algo adecuado para mi, si logre encontrar

lugares para alojar pero recuerdo que eran orientados a alumnos extranjeros.

6. ¢En general las personas que conoces de regiones les costd encontrar algo

bueno?

Respuesta:
No conozco mucho sus historias pero lo que he visto, prefieren vivir en

departamento. y no se cambian.

7. Si alguien te hubiera ofrecido buscarte un lugar adecuado hubieras pagado

por eso?

Respuesta:
Si, de hecho al corredor de propiedades se le paga un porcentaje, tanto la persona

gue es arrendador como el arrendatario.

8. Dado que estarias dispuesta a pagar por ese serv  icio, hasta qué monto lo

harias?
Respuesta:

Depende, si estoy en el sur, pago mas, si estoy aca, menos, porque puedo salir a
buscar. Desde el sur hasta $60.000, estando en Santiago $30.000 a $40.000.
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9. Aparte de esperar dentro del servicio buscarte e | lugar, mandarte las fotos y

gue sea el adecuado, ¢Qué otras cosas deben incluir  te en dicho servicio?

Respuesta:

Ah si, pagaria por lograr hacer todo el contacto, o sea que me quede con ese dpto.,
porque también hay que hacer tramites notariales, y hay un inventario del
departamento el cual incluye en mi caso solo las instalaciones que no se pueden
sacar, pero por ejemplo: paredes en buen estado, ampolletas, etc. El corredor de
propiedades nombré lo del inventario antes de firmar el contrato de arrendamiento,
pero lo pasan después que esta todo firmado y pagado. (Adjunto el inventario que

dio el corredor, en este caso llamado “123 Casa”).

10. ¢Qué precio pagaste en tu primera vivienda y en tu segundo

apartamento?

Respuesta:

En la pieza que arrendé el primer afio pagué $80.000 por la pieza con derecho a
ducha, cocina e internet, claro que yo lleve mi computador y ademas compraba mi
comida, pero la preparaba en el departamento donde vivia. En el apartamento
actual pago $250.000 lo que incluye: Arriendo ($155.000) mas gastos comunes que
incluye mantencién de los ascensores, pago al jardinero, a los conserjes, a las
sefioras del aseo, luz de los pasillos ($33.000) mas luz, agua, gas, tv cable e

internet. Pero no incluye comida.
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Inventario del Apartamento

123CASA Asociados Ltda.

Oficina Providencia /Av. 11 de Septiembre 1945, Of.1212 /Santiago; Teléfono: 4358400 — (09) 2365007
Correo Electrénico: info@123casa.cl - Sitio Web:www.123casa.cl

INVENTARIO MATRIZ HABITACIONAL

PROPIETARIO:
PROPIEDAD : MARIN N° DEPTO. - STGO. CENTRO
FECHA : 3 DE MARZO DEL 2006.-

PASILLO ENTRADA:

« CITOFONO MARCA AIPHONE MODELO TD-3H
* 1 INTERRUPTOR SIMPLE

« CAJA ELECTRICA CON 2 AUTOMATICOS

« 1 SOQUETE CON AMPOLLETA

COCINA:

« CAMPANA ELECTRICA MARCA TEKA CLASIC

¢ LAVAPLATOS ACERO INOXIDABLE EMPOTRADO EN MUEBLE DE
MELAMINA COLOR BEIGE DE 3 PUERTAS, CON LLAVE MONOBLOCK

+ MUEBLE COLGANTE DE MELAMINA BEIGE

« CALEFONT MARCA JUNKERS

« 1 INTERRUPTOR SIMPLE

« 1 ENCHUFE DOBLE

+ 3 ENCHUFES SIMPLES

« PISO CERAMICO

« PARED PINTURA AMARILLA REGULAR ESTADO

+ PLAFONIER REDONDO EN CIELO

LIVING-COMEDOR:
+« PAREDES COLOR TABACO (REGULAR ESTADO)
« 2 SOQUETES CON 1 AMPOLLETA
« 2 ENCHUFES DOBLES

« 2 CONEXIONES TV CABLE
+ RIEL DE CORTINA DE MADERA DOBLE CON 24 ARGOLLAS

Pag. 1 de 3

Visitenos en nuestro portal www.123casa.cl. Si conoce el codigo de la propiedad, digiteld
123CASA : Su Casa a la cuenta de 3

119



Plan de Negocios “Rentersur”

123CASA Asociados Ltda.

Oficina Providencia /Av. 11 de Septiembre 1945, Of.1212 /Santiago; Teléfono: 4358400 — (09) 2365007
Correo Electrénico: info@123casa.cl - Sitio Web:www.123casa.cl

BANO VISITAS:

« ESTANQUE Y WC ENLOZADO, CON TAPA EN BUEN ESTADO

+ LAVAMANOS CON PEDESTAL ENLOZADO CON LLAVE MONOBLOCK

« JABONERA DE METAL EMPOTRADA A PARED CON BASE DE LOZA
QUEBRADA

« ESPEJO MURAL

« 2 LAMPARAS DIRECCIONALES TIPO FOCO COLOR BLANCO SOBRE EL
ESPEJO (CON AMPOLLETAS EN BUEN ESTADO)

« RECEPTACULO DUCHA CON DUCHA DE TELEFONO Y LLAVE
MONOBLOCK

« GANCHO COLGADOR DE METAL

« 1 PORTA CONFORT DE METAL

« 1 PORTA TOALLAS REDONDO MURAL DE METAL

« 1 INTERRUPTOR CON ENCHUFE

+ PINTURA CIELO SALTADA

« SIN TOPE PUERTA

« PAREDES Y PISO CERAMICA (EN BUEN ESTADO)

DORMITORIO PEQUENO:

« 1 INTERRUPTOR SIMPLE

« 1 ENCHUFE DOBLE

« 1 SOQUETE CON AMPOLLETA AHORRA ENERGIA

+ 1 CLOSET DOBLE HOJA 5 BANDEJAS Y BARRA COLGADORA

DORMITORIO GRANDE:

+« 2 INTERRUPTORES SIMPLES

« 2 ENCHUFES DOBLES

+ 2 CONEXIONES TV. CABLE (1 EN MAL ESTADO)

« 1 CONEXION TELEFONO

« 1 SOQUETE CON AMPOLLETA AHORRA ENERGIA
+ 1 CLOSET 5 BANDEJAS

e« 1 CLOSET 5 BANDEJAS 2 BARRAS COLGADORAS
e 1 CLOSET 5 BANDEJAS 1 BARRA COLGADORA

Pag. 2 de 3
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123CASA Asociados Lida.

Oficina Providencia /Av. 11 de Septiembre 1945, Of.1212 /Santiago; Teléfono: 4358400 — (09) 2365007
Correo Electrénico: info@123casa.cl - Sitio Web:www.123casa.cl

BANO DORMITORIO PRINCIPAL:

ESTANQUE Y WC. ENLOZADO, TAPA EN BUEN ESTADO

VANITORIO CON LLAVE MONOBLOCK EMPOTRADO EN MUEBLE DE
MELAMINA SIN BASE

ESPEJO MURAL

TINA ENLOZADA COLOR CREMA CON DUCHA TELEFONO Y LLAVES
MONOBLOCK

BARRA DE CORTINA METALICA

PISO Y PAREDES CON CERAMICA COLOR CREMA

PORTA CONFORT PLOMO DE METAL

2 FOCOS DIRECCIONALES DE METAL COLOR BLANCO SOBRE ESPEJO
(CON AMPOLLETAS EN BUEN ESTADO)

ESTADO MEDIDORES:

Luz : FECHA:
AGUA FRIA: FECHA:
AGUA CAL.: FECHA:
GAS : FECHA:
FIRMA V°B° PATRICIA GONZALEZ FLORES
RECEPCION ARRENDATARIO PROPIETARIA
R.U.T.:

123 CASA LTDA.
MARCELA URZUA

Pag.3de 3

Visitenos en nuestro portal www.123casa.cl, Si conoce el cédigo de la propiedad, digitel®

123CASA : Su Casa a la cuenta de 3
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Anexo 6
Periodo de anticipacion en la busqueda de alojamien to (Estudiantes y

Turistas)

Anticipacion para buscar alojamiento -
Estudiantes

100%
00%
80% -
70%
60% -
50%
40% - 33%
30%
20%
10%

0%

55%

Porcentaje

Entre 2 v 3 Semanas Mas de 3 Semanas

Tiempo de Anticipacion con que buscan

Del gréafico anterior se obtiene como conclusion que los esfuerzos promocionales
de Rentersur deberian intensificarse entre las semanas 2 y 4 previas a los peaks
estacionales, dado que la gran mayoria de estudiantes escoge su alojamiento con
mas de 3 semanas de anticipacion respecto al momento de su visita (55%) mientras
que otro porcentaje importante (33%) lo haria con una antelacién de entre 2y 3

semanas.
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Anticipacion para buscar alojamiento - Turistas

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

Porcentaje

30%

20%
10%
0%

En el caso de los turistas, se repite la conclusion anterior de que los esfuerzos de
promocion de Rentersur deberian concentrarse en torno a las 2 y 4 semanas
previas a los peaks estacionales, ya que la mayoria de los potenciales turistas
encuestados manifestd que de venir a Chile, cotizarian y escogerian su alojamiento
con mas de 3 semanas de anticipaciéon respecto al momento de llegada (52%),

mientras que otro porcentaje importante sefialé que lo haria con una anticipacién de

28%

52%

Entre 2 ¥ 3 Semanas

Mas de 3 Semanas

Tiempo de Anticipacion con que buscan

entre 2 y 3 semanas (28%).
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Anexo 7

Aviso en Facebook (www.facebook.com)

Para crear un aviso en este portal se debe escribir un texto publicitario, decir a quién
gueremos mostrarle nuestro anuncio y decidir a dénde queremos dirigir su trafico.
Se pueden comprar anuncios clasificados por nimero de clics (CPC) o por nimero
de impresiones (CPM). Ademas, mientras el anuncio esté en circulacion se recibiran
las estadisticas de rendimiento de Facebook a Fondo, incluyendo datos
demogréficos sobre quién se relaciona con el anuncio e informacién sobre como

optimizar dicha publicidad clasificada.

L} Anundiar en Facebook

Hazlo en cuatro fadles pasos.

1. Comienza Ayuda: Cémo crear un anundio

£Qué guieres anunciar?

@ htp:ff « www.rentersur.d

{7 Tengo algo en Facebook que quiera publictar.

2. Crea tu anuncio Ayuda: Cdmo crear un anuncio

Revisamos los anuncios para asegurar que respetan nuestras normas sobre los contenidos. Revise, por favor

m una lista de buenas practicas
m una lista de razones comunes para rechazar

Titulo:
Rentersur Rentersur
CUerpe:  poi podrés encontrar &l mejor )
lugar para tu estadia en Chile, L
“.ENTERSUR

Aqui podras encontrar el
mejor lugar para tu estadia

- Chile.
Examinar... En e

Foto:  subiruna Foto

m
-
I

1= 3=

Acciones

Sociales: [ Add Acciones Sociales,
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3. Llega exactamente al piblico que deseas Help: Targeting an Ad
Ubicacion:  chile -
Sexo:  [F Masadino [+ Femenino
Edad: 3 - - 40 -
Palabras clave:

Vigjar Estudiante Self Employed Independents
Student Worker Worker

{intereses, misica favarita, peliculas, profesiones, etc.)

Educacién: @ yodo ® Graduado enla universidad © Universitario © En Bachillerato

Lugares de
Trabajo:

Relacién: ¥ Soltero [¥ Enuna reladdn ¥ Comprometidofa ¥ Casadofa

Interesadc:f; [~ Hombres [~ Mujer

I want to reach people between 18 and 40 years old who are

single, in a relationship, engaged, or married in Chile who like £ = 20.660
Viajar, Estudiante, Self Employed, Independents, Student personas
Worker, or Worker.

4. Pon precio a tu anuncio Help: Pricing an Ad

o ?
Precio: Pago por Clicks Pago por Vistas e

Presupuesto diario: What is the most you want to spend per day? {minimo 1.00 USS)
Usg 25.00

Tu anuncio seré mostrado en el Espacio Publicitario, en las Notidas, o en ambos, [7]

Max Bid: What is the most you are willing to pay per dick? ({minimo U550.01)

uss 0.19

You wil never pay more than your max bid, and you may pay less. [7]
Calendario: {Cuando quieres empezar a publicar tu anundio?
(@) Rotar mi anuncio continuamente inidando hoy

() Activar mi anundo sdlo durante fechas espedficas

.
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Anexo 8
Aplicaciones de Logotipo e Imagen graficade lamar ca

Pendon y Afiche Promocional:

Servicios de :
- Asesorfa de Alojamiento
-Corredora de Propiedades

Serbtion de
Aamoria de Aloimedeic,
Coxvidorn o Pophotie
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Papeleria (Hoja, Sobre, Carpeta, Tarjeta de Present acién):

Av. 11 de Septiembre #1881 Oficina N°1823
Providencia, Santiago, Chile

Teléfonos: 1234567 Fax: 1123456

Sitio Web: www.rentersur.cl

E-mail: info@rentersur.cl

Santiago, 29 de Noviembre 2008
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§ AW TT e Septiembre #1881 O

ENTERSU

Av. 11 de Septiembre #1881 Oficina N°1823Providencia. Santiago, Chile - Teléfonos: 123456
Fax: 1123456 - Sitio Web: www.rentersur.cl - E-mail: info@rentersur.cl
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Fax: 1123456 - E-mail: Info@rentarsur.cl
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Estadisticas de Estacionalidad en el Turismo (Afios 2004, 2005 y 2006)

Estacionalidad de las Llegadas, Afio 2004
300,000
2500001 &
g 200,000 1 "\ L
2 150000 { N\ R ="
i N - ~ 2 " am m o m= T -
& 100,000 - ““--.__-..___:---—‘___________._-/‘
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. —
G T T T T T T T T T T T
E F M A M J J A s o N D
= = América del Sur Ameérica del Norte = =—Europa = = = Total
Fuente: Sernatur Informe 2004
Estacionalidad de las Llegadas, Afio 2005
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Fuente: Sernatur Informe 2005
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Fuente: Sernatur Informe 2006
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Anexo 10
Respaldo de Costos

Costo Oficina Virtual

KVERTUA! Pyme

EMPRESA

UN NUEVO CONCEPTO EN

OFICINAS VIRTUALES

SERVICIOS

PLANES

BENEFICIOS
B CONTACTO

f ; PLANES
S PROVIDENCIA
PLAN UNICO MENSUAL

( TS [INICIO DE ACTIVIDADES
4 HRS.DE SALA DE REUNION

* Se

Fuente: http://www.virtualpyme.cl/planes.html
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Costo Pendones

Portapendaon telescopico en alumine anodizado
de 3 cuerpos, parg pendones de hasta 2,30 mis.
de altura, destaca por su bajo peszo, facll
transportabilidad y armado.

2 Pendones de 0,70 x 1,80 mts. en tela PVC.
impresian sclventada a 400 DPI. en cugtro

colores, incluye pasadores de aluminio.

Fuente: http://www.brauliopublicidad.cl/anterior/frame2.htm
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Costo Dominio .com y Hosting

-
CONTROL PANEL LOGIN

What'’s Included?

Our professional Web Hosting plans
include all the features you are looking for
atthe best possible price.

Affordable, Reliable
Web Hosting
Solutions.

bluehost

Professional
Web Hosting

= UNLIMITED Hosting Space (NEVVI)

= UNLIMITED File Transfer (NEVV!)

= Host UNLIMITED Domains!!!

= 2,500 POP/Imap Email Accounts

= $5H (Secure Shell), SSL, FTP, Stats
= CGl, Ruby {RoR}, Perl, PHP, MySQL
= 2000/2002 Front Page Extensions

= Free Domain Forever!

for $6.95/mon91

Free Set-up * No Hidden Fees
Domain Included!

N

~

HOSTING FEATURES

HELP CENTER N Cli T tor Cliahes = Free Site Builder (NEVV)
ew Ien nster en . i

e ts rans 24/7 Superb/Responsive Sales/Support
ABOUT US You don't have your own You already have a domain
AT SR web address yet? name or web site? Tell'me m

That's okay! We'll help you Great! We'll help you setup
AWARDS :

get started on the web by your domain to work-on

USER'S COMMENTS
READ CED'S BLOG
BLUEHOST FORUM
AFFILIATES

setfting you up with:

= Free Domain Mame

= Site Promotion Package
= Free eCommerce/Cart

= Free Blog, Forum, Board
= Top Notch 24/7 Support
= 850 Free Yahoo Credits
= 550 Free Google Credits

Bluehost and mare...

= Help With Domain Setup
= Site Promotion Package
= Free eCommerce/Cart

= Free Blog, Forum, Board
= Top Notch 24/7 Support

= 50 Free Yahoo Credits

= 550 Free Google Credits

Questions?

BlueHost specializes in customer
satisfaction - Call us with your

questions Toll Free 24171

E= ~ (888) 401-HOST Q&
==~ (888) 401-4678 &

Fuente: http://www.bluehost.com/index.html
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ELEeSd Support Center

%) Home

& Open a Ticket

% My Ticket History

[ 1, Browse Knowledgebase

iy My Account

Keyword Search
Search Knowledgebase:

{Enter keywords separated by a space.
For example: product warraniy

information)

Click to log in

Knowledgebase

Bluehost.com Pricing
Top My Account / New Users  Signing Up

000162

4.5 /5.0 (3671 votes)
—_—

191579

Article ID:
Rating:
Views:

Problem

Bluehost.com Pricing

Solution
Pricing
Best Value: 24 Month Account $6.95 a month
1 FREE Domain Registration good for the life of your hosting package.
No set up fees [530 Savings]

-

-

» Less than $0.23 cents a day!

» £165.80 due at sign-up; [24 month account x §5.95 mo.]

12 Month Account: $7.95 a month
1 FREE Domain Registration good for the life of your hosting package.
No set up fee [530 Savings]

-

-

# Less than $0.27 cents a day!

# 595,40 due at sign-up; [12 month account x §7.95 mo.]

& Month Account: $83.70
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%8.95 A Month

[+] %30 Cne Time Set Up Fee

[+] %10 Annual Domain Registration Fee

%93.70 Total due at sign-up [6 mo. x 58,95 mo.(553.70) + 530 Setup + 510 Registration]

3 Month Account: $59.85

%9.95 A Month

[+] $30 One Time Set Up Fee

[+] %10 Annual Domain Registration Fee

%69.85 Total due at sign-up [3 mo. x $5.95 mo.(529.85) + 530 Setup + 510 Registration]

Optional Features after sign-up

Additional Domain Names = $10.00 each year

Dedicated IP = £30.00 each year [$2.50 mo.]

551 Certificates = $45.00 each year

Expired Account Reactivations = £30.00

Postini Mail Filtering = 51.00/mo per e-mail address [prorated]

Terms

BlueHost.Com offers one set of Hosting Features and four ways to pay. All Hosting accounts
are paid for upfront and in full at sign up. All Setup fees are non-refundable. All accounts canceled
in the first 30 Days of service gualify for a full refund at the monthly rate.

Example: Two Year 24 Month Account is $6.95 a Month x 24 months = $166.80
paid at sign up. If you cancel in the first 30 days Your refund would be $166.80

All accounts canceled after 30 Days of service qualify for a prorated refund at the monthly rate,

Example: Two Year 24 Month Account is $6.95 a Month x 24 months = $166.80
paid at sign up. If you cancel two months into it then you would be reimbursed at
the $6.95 a month rate for a period of 22 months, Your prorated refund would be
6.95 x 22 = $152.90.

When canceling your BlueHost account prior to your accounts end of term; you forfeit the FREE
domain registration [12 or 24 month accounts] and BlueHost deducts $10.00 from your final
refund amount to caver our costs for registering your NEW domain on your behalf for one year.

*You will retain ownership of your domain until the end of it's registered period.

Fuente: http://helpdesk.bluehost.com/kb/index.php?x=&mod_id=2&id=162
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Tabla de tarifas de Renovacion

Afios de cobertura Eaégé 'ﬂ;‘l ?HL‘TS&V;CM” Costo por afio
2 $20.170 §10.085

3 $29.750 $9.917

4 $38.852 $9.713

5 $47 506 $9.500

& $55.717 $9.286

7 $63.521 $9.074

8 $70.930 58.866

9 $77.970 58.663

10 $84.659 58.466

Fuente: http://www.nic.cl/aranceles.html
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Costo y Descripcion Disefio Pagina web E- Commerce

INF24 DESARROLLO
Soluciones Informaticas. Teléfono: 4553277
Moviles: 9-81996888, 9- 81451786,
www.inf24.com Correo: contacto(@inf24.com., ventas@1inf24.com
COTIZACION.

Contacto: Rolando Leal.

Canceptas: Cotizacién por los siguiente servicios solicitados.

Fecha Descripcion Otros Total

08-05-2008 Portal de Servicios acarde a lo conversada incluyendo lo siguiente:

- 2 Animaciones Flash simples

- Registro y modificacion completa de Usuarios

- Panel de Administrader

- Disefio web con requerimientos solicitados.

- Formulario de contacto.

- Formato extensible (Nuevos paises, temas, ciudades, etc.)

- Soperte gratuito por 6 meses

Total columma

Subtotal 350.000

- 30%

Total a pagar 245.000
Firma de representante de INF24 . Fecha: 08-05-2008

Los precios entregados tienen una validez de 15 dias habiles a partir de la fecha de emision.

Los precios no incluyen impuestos o retencion en caso de haberlos.

Plazo: 60 dias 2 contar desde que se acepta la propyesta
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INF24 DESARROLLO
Soluciones Informaticas. Teléfono: 4553277
Moviles: 9-81996888, 9- 81451786,
www.inf24.com Correo: contacto@inf24.com, ventas@inf24.com

Especificacion de requerimientos.
Seccién Estudiantes:

Busqueda avanzada: Incorporacion de campos mas especificos.
Similar a Turismo. enfocado a estudiantes,, alojamiento de los estudiantes extranjeros.
Caracteristicas de cada hostal, ranking,

Disefio moderno, colores: grises, azules, naranja, colores claros en donde predomine el fondo blanco.
Informacion en misma pantalla siempre, excepto cuando se quiera ver un hostal(estudiantes) en
especifico---> nueva pagina.

Tener un link en el 4rea de estudiantes, para que puedan hacer sus reservas. La idea q abra

otra pagina con un formulario para que anoten sus datos, esto seria para las reservas en las hostales,
residenciales, deptos etc. (almacenado en un archivo exportable como Excel o Access solo en seccién
estudiantes) y avise mediante email cuando haya una nueva reserva.

Contacto: Formulario de contacto y informacion de contacto.
Registro de Usuarios:

- Habilitar incorporar imagen

- Cédigo de seguridad antibots.

Opiniones: informacion del usuario + foto'+ opinion.

Modificar perfil: acceso directo parte superior derecha.

Panel de control:(administrador)

Agregar o modificar nueva informacion, hostales, fotos, contenido,fechas disponibles(calendario) puntos
de interés.
Destacados.

Poder agregar informacion al menu de la izquierda.
Banners
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Anexo 11
Tabla de Depreciacion (Sll)
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NUEVA TABLA DE VIDA UTIL DE LOS BIENES FISICOS DEL ACTIVO
INMOVILIZADO

Mueva Tabla de Vida Util fijada por el Semwicio de Impuestos Intemos para bienes fisicos del activo
inmovilizado, segin Resolucidn MN°43, de 26-12-2002, con vigencia a partir del 01-01-2003

NUEVA VIDA  DEPRECIACION
NOMINA DE BIENES SEGUN ACTIVIDADES UTIL NORMAL ACELERADA

A.-  ACTIVOS GENERICOS

1) Construcciones con estructuras de acero, cubierta y
entrepisos de perfiles acero o losas hormigdn armado.

80 26
2}  Edificios, casas y otras construcciones, con muros
de ladrillos o de hormigdn, con cadenas, pilares y
vigas hormigdn armado, con o sin losas. 50 16
3) Edificios fabricas de material sdlido albafileria de
ladrilla, de concreto armado v estructura metalica. 40 13
4} Construcciones de adobe o madera en general. 30 10
%)  Galpones de madera o estructura metalica. 20 6
6) Otras construcciones definitivas (ejemplos: caminos,
puentes, tineles, vias férreas, etc.). 20 G
7)  Construcciones provisorias. 10 3
G) Instalaciones en general (ejemplos: eléctricas, de
oficina, etc.). 10 3
9) Camiones de uso general. 7
10} Camionetas y jeeps. 7 2
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11)  Automdviles T 2
12) Microbuses, taxibuses, furgones y similares. T 2
13) Motos en general. T 2
14) Remolques, semirremolques y carros de arrastre. T 2
15) Magquinarias y equipos en general. 14 5
16) Balanzas, homos microondas,  refrigeradores,

conservadoras, vitrinas refrigeradas y cocinas. 9 3
17} Equipos de aire y camaras de refrigeracidn. 10 3
18) Herramientas pesadas. 8 2
19) Herramientas livianas. 3 1
20) Letreros camineros y luminosos. 10 3
21) Utiles de oficina (ejemplos: maguina de escribir,

fotocopiadora, etc. ). 3 1
22) Muebles y enseres. T 2
23) Sistemas computacionales, computadores,

periféricos, y  similares  (ejemplos:  cajeros

automaticos, cajas registradoras, etc.). 6 2
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Anexo 12
Requisitos para la Escritura de constitucion de una Sociedad Limitada y
Detalle Escritura

REQUISITOS CONSTITUCION SOCIEDAD LIMITADA
NOMBRE O RAZON SOCIAL:
(Apellidos de los socios o el giro que tendra)

NOMBRE DE FANTASIA:

SOCIOS:
NOMBRE COMPLETO:
NACIONALIDAD: .
ESTADO CIVIL: . (Separacion de Bienes)
PROFESION: :
CEDULA DE IDENTIDAD N°
DOMICILIO:

(Calle, N3 Comuna).

NOMBRE COMPLETO:
NACIONALIDAD: .
ESTADO CIVIL: . (Separacién de Bienes)
PROFESION: .
CEDULA DE IDENTIDAD N°®
DOMICILIO:

(Calle, N% Comuna).

OBJETO SOCIAL: Describir brevemente el giro social.

DOMICILIO: Ciudad de

CAPITAL SOCIAL: $
Aportado de la siguiente forma:

Socio 1) equivalente al % del capital social, que entera:
a)
Socio 2) equivalente al % del capital social, que entera:
a)

ADMINISTRACION, REPRESENTACION Y USO RAZON SOCIAL: Correspondera
a (forma conjunta, separada e indistintamente)

DURACION DE LA SOCIEDAD: afios, renovable por iguales periodos de
afos.
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Si alguno de los socios es mujer casada, debe:
% Acreditar separacion de bienes.
+« Si ejerce actividad remunerada, acogerse al Art. 15 0 del C.C.
+ Sino tiene separacién de bienes, y no ejerce activ  idad remunerada,
debe ser autorizada por el conyuge.
Si hay socios que son personas juridicas, debe acre  ditar la personeria del
representante.
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Detalle Escritura

CONSTITUCION DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
RENTERSUR S.A.

EN SANTIAGO DE CHILE, a de dos mil ocho, ante mi,
, Abogado y Notario Publico titular de la Notaria Félix Jara
Cadot, con oficio en Huérfanos mil ciento sesenta Locales once y doce; comparecen
el sefior: ROLANDO ANDRES LEAL NEGRETE, quien declara ser chileno, soltero,
ingeniero comercial, domiciliado en calle xxxx namero xxxx, comuna de XXXX,
cédula nacional de identidad nimero dieciseis millones xxxx — xxxx; y la sefiorita
YANYNA URRUTIA DUQUE, quien declara ser chilena, soltera, ingeniera
comercial, domiciliada en calle xxxx, comuna de xxxx, cédula nacional de identidad
namero xxxxx-x; todos mayores de edad, quienes acreditaron su identidad con las
cédulas antes citadas y exponen: que constituyen una sociedad anénima cerrada
que se regira por los Estatutos que siguen y por las disposiciones de la ley dieciocho
mil cuarenta y seis, sus modificaciones posteriores y su reglamento y las de los
cédigos Civil y de Comercio sobre la materia. TITULO PRIMERO: DEL NOMBRE,
DOMICILIO, DURACION Y OBJETO. ARTICULO PRIMERO, NOMBRE SOCIAL.
El Nombre de la sociedad es: RENTERSUR S.A. pudiendo contratar y actuar, en
todo tipo de operaciones, también, bajo el nombre de fantasia RENTERSUR S.A.
ARTICULO SEGUNDO, DOMICILIO: El domicilio de la sociedad es la ciudad de
Santiago, Region Metropolitana, sin perjuicio de las agencias, sucursales, faenas u
oficinas que pueda establecer en el resto del pais o en el extranjero. ARTICULO
TERCERO, DURACION: La duracion de la sociedad es indefinida. ARTICULO
CUARTO, OBJETO: EIl objeto de la sociedad es: a) prestacion de servicios de
turismo, asesorias de alojamiento, y corretaje de propiedades. b) Publicidad en la
pagina web. TITULO SEGUNDO: DEL CAPITAL Y LAS ACCIONES. ARTICULO
QUINTO, CAPITAL: El capital de la sociedad es la cantidad de cinco millones ciento
sesenta y dos mil quinientos sesenta y cuatro millones de pesos, dividido en cinco
millones ciento sesenta y dos mil quinientos sesenta y cuatro acciones de manera
gue cada una tiene un valor de 1 peso y pagadas en este acto, e ingresado a la caja
social en la forma establecida en el articulo tercero transitorio de estos Estatutos.
ARTICULO SEXTO: SUSCRIPCION DE ACCIONES: Las acciones seran
nominativas. La forma, emisién, suscripcion, entrega, inutilizacion, reemplazo, canje,
transferencia, transmision y registro de los titulos de acciones, se regira por las
disposiciones legales y reglamentarias que le sean aplicables. El accionista que
desee enajenar alguna o todas sus acciones, debera ofrecerlas, primeramente, al o
a los demas accionistas, y venderlas a éste o éstos, en igualdad de precios y
condiciones de oferta. ARTICULO SEPTIMO, DEL PAGO DE LAS ACCIONES: Las
acciones podran pagarse en dinero efectivo o con otros bienes. TITULO TERCERO:
DE LA ADMINISTRACION DE LA SOCIEDAD. ARTICULO OCTAVO,
DIRECTORIO: La sociedad sera administrada por un directorio compuesto de tres
miembros, accionistas o no, los que podran ser reelegidos indefinidamente en sus
funciones. Los directores duraran en el cargo un periodo de tres afos, al final del
cual el directorio debe renovarse totalmente. ARTICULO NOVENO,
REMUNERACION: Las funciones de los directores serdn remuneradas una vez al
aflo y al termino del afio. ARTICULO DECIMO, CONSTITUCION DEL
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DIRECTORIO: EIl directorio elegira de su seno, a un presidente, que lo sera
también de la sociedad, en la primera reunion que celebre, después de la Junta
Ordinaria de Accionistas en que se haya efectuado su eleccién, o en su primera
reunion después de haber cesado estas personas, por cualquier causa, en sus
funciones. En caso de empate, decidird la suerte. Actuara de secretario del
directorio, el gerente o la persona especialmente designada para este cargo.
ARTICULO UNDECIMO, SESIONES DEL DIRECTORIO: Las sesiones de
Directorio seran ordinarias y extraordinarias. El Directorio celebrara sesiones
ordinarias a lo menos una vez cada trimestre, en las fechas y horas que el mismo
sefiale. Las sesiones extraordinarias se celebraran cuando las cite especialmente el
presidente, por si, 0 a peticion de uno o mas directores, previa calificacion que el
presidente haga de la necesidad de la reunién, salvo que esta sea solicitada por la
mayoria absoluta de los directores, caso en el cual debera, necesariamente,
celebrarse la reunién sin calificacion previa. ARTICULO DUODECIMO,
FACULTADES:: El Directorio representa a la sociedad judicial y extrajudicialmente y
con todas las facultades de administracion y disposicion de bienes, salvo las que
son privativas de la Junta General de Accionistas. Para el cumplimiento del objeto
social, el Directorio tendra las mas amplias facultades, entre las cuales, y sin que la
enumeracion que sigue, sea taxativa, podra: UNO) Administrar los asuntos de la
sociedad con amplias facultades para ejecutar todos los actos y celebrar todos los
contratos que tiendan a la consecucion de los fines sociales; DOS) Representar a la
sociedad judicial y extrajudicialmente, en Chile o en el extranjero, en todo lo que
diga relacién con el cumplimiento del objeto social, circunstancia esta Ultima que no
sera necesario acreditar a terceros, con todas las facultades de administracion y
disposicién que no sean, segun la ley o estos estatutos, privativas de la Junta
General de Accionistas, incluso para aquellos actos o contratos respecto de los
cuales las leyes exijan poder especial, todo lo cual se entiende sin perjuicio de la
representacion procesal que compete al Gerente en conformidad a la ley; TRES)
Designar al o a los gerentes y a los demas empleados superiores de la sociedad,
asignarles funciones y sefialarles sus atribuciones, fiscalizarlos en el desempefio de
Sus cargos y poner término a sus servicios; CUATRO) Nombrar especialmente a
una persona, si lo estima necesario, para que desemperfie el cargo de secretario del
Directorio y de la Junta General de Accionistas. Esta persona o el gerente, en
defecto de ella, tendra el caracter de ministro de fe, para atestiguar la autenticidad y
veracidad de las actuaciones y documentos emanados de la sociedad, en especial
del Directorio y de la Junta General de Accionistas; CINCO) Designar reemplazante,
si lo estima necesario, a los directores que, por cualquiera causa, cesen en sus
funciones; SEIS) Dictar, modificar y dejar sin efecto los reglamentos que requiera la
sociedad; SIETE) Cumplir y hacer cumplir los Estatutos y los acuerdos de las Juntas
Generales de Accionistas; OCHQO) Convocar a Juntas Generales de Accionistas;
NUEVE) Presentar anualmente a la Junta Ordinaria de Accionistas, con arreglo a la
ley y a su reglamento, una memoaria razonada acerca de la situacion de la sociedad
en el ultimo ejercicio, acompafiada del balance general, del estado de pérdidas y
ganancias y del informe que al respecto presenten los inspectores de cuentas;
distribuir en forma proporcional la revalorizacion del capital propio, entre las cuentas
del capital pagado, las utilidades retenidas y otras cuentas representativas del
patrimonio, en conformidad a la ley y demas disposiciones aplicables y proponer la
distribucién de las utilidades del ejercicio; DIEZ) Acordar durante el ejercicio, reparto
de dividendos provisorios con cargo a las utilidades del mismo, siempre que no
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hubiere pérdidas acumuladas, lo que se hara bajo la responsabilidad personal de
los directores que concurran al acuerdo; ONCE) Otorgar mandatos especiales,
judiciales o extrajudiciales y revocarlos y delegar parte de sus facultades en el
gerente general, en los gerentes, subgerentes o abogados de la sociedad, en un
director o en una comisién de todos o algunos de los nombrados y para objetos
especialmente determinados, en otras personas; y DOCE) Resolver las cuestiones
no previstas en estos estatutos, en la ley o su reglamento, debiendo dar cuenta de
ello en la préxima Junta General Ordinaria de Accionistas. ARTICULO
DECIMOTERCERO, PRESIDENTE: El Presidente del Directorio lo sera también de
la Sociedad y de las Juntas Generales de Accionistas. Tendrd, el caracter de
presidente ejecutivo poseyendo, ademas de las obligaciones y atribuciones
generales del cargo, las especiales que puedan corresponderle en conformidad a la
ley, a su reglamento y a estos estatutos, las facultades que le confiera o delegue el
Directorio, debiendo suscribir, conjuntamente con el gerente general, todo contrato
y/o documento que imponga obligaciones a la compafiia, asi como los que
signifiquen adquisicion de derechos para ésta. El presidente tendra voto dirimente
para resolver los empates que pudieren producirse en el Directorio. En ausencia o
imposibilidad del presidente hara sus veces, para cualquier efecto legal o
contractual, la persona que, de entre sus miembros, designe el Directorio. El
reemplazo constituird un tramite de orden interno de la sociedad, que no requerira
de ninguna formalidad especial y no sera necesario acreditar ante terceros su
procedencia para la validez de lo actuado por la persona designada para
reemplazarlo, bastando para su eficacia el s6lo hecho de producirse. La persona
gue reemplazare transitoriamente al presidente, por cualquiera causa, no tendra
voto dirimente. ARTICULO DECIMOCUARTO, GERENTE GENERAL : El Directorio
designara un gerente general que tendra bajo su responsabilidad la direccion
inmediata de los negocios sociales y, ademas de las obligaciones y atribuciones que
sefialan las disposiciones legales y reglamentarias pertinentes y estos estatutos, las
facultades que le confiera o delegue el Directorio. Sera ademas secretario de éste y
de la Junta General de Accionistas, a menos que se designe especialmente a otra
persona. Podra, también, el Directorio, designar uno o mas gerentes encargados de
labores especificas. Los cargos de gerentes son incompatibles con los de
Presidente, auditor o contador de la sociedad. TITULO CUARTO: DE LAS JUNTAS
GENERALES DE ACCIONISTAS: ARTICULO DECIMOQUINTO: NA TURALEZA
DE LAS JUNTAS: Los accionistas se reuniran en Juntas Ordinarias y
Extraordinarias. Las primeras se celebraran una vez al afio, en la fecha que el
Directorio determine, dentro de los primeros cuatro meses de cada afio, y tendran
por finalidad, en general, conocer y pronunciarse sobre las materias que digan
relacion con el giro ordinario de los asuntos sociales, y en especial, sobre aquellos
gue la ley, el reglamento o estos estatutos, sefialen como de su competencia. Las
Juntas Extraordinarias podran celebrarse en cualquier tiempo, para resolver sobre
materias que la ley someta expresamente a su conocimiento y siempre que los
intereses de la sociedad lo justifiquen. S6lo en Juntas Generales Extraordinarias de
Accionistas, celebradas ante Notario, podra acordarse la disolucion de la sociedad,
su transformacion, fusion o division, la reforma de sus estatutos, la emision de
bonos, o debentures convertibles en acciones; y la enajenacién del activo y pasivo
de la sociedad o del total de su activo. ARTICULO DECIMOSEXTO,
CONSTITUCION DE_LAS JUNTAS: Las Juntas Ordinarias y Extraordinarias se
constituiran en primera citacion, con la mayoria absoluta de las acciones emitidas
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con derecho a voto; y, en segunda citacién, con las que estén presentes o
representadas, cualquiera que sea su numero. Los acuerdos se adoptaran por
mayoria absoluta de las acciones presentes o representadas con derecho a voto,
salvo, respecto de aquellas materias que, por disposicion de la ley, requieran de
una mayoria superior. ARTICULO DECIMOSEPTIMO, INSPECTORES DE
CUENTAS: La Junta Ordinaria de Accionistas designard anualmente dos
inspectores de cuentas titulares y dos suplentes, con el objeto de que examinen la
contabilidad, inventario, balances y otros estados financieros, debiendo informar por
escrito a la proxima Junta Ordinaria sobre el cumplimiento de su mandato. Los
inspectores de cuentas podran, ademas, vigilar las operaciones sociales y fiscalizar
las actuaciones de los administradores y el fiel cumplimiento de sus deberes
legales, reglamentarios y estatutarios. TITULO QUINTO: BALANCE Y
UTILIDADES: ARTICULO DECIMOCTAVO, BALANCE: Al treinta y uno de
diciembre de cada afio se practicara un balance general de las operaciones de la
sociedad. ARTICULO DECIMONOVENO: DISTRIBUCION DE UTILIDADES O
PERDIDAS: Si la sociedad tuviere pérdidas acumuladas, las utilidades del ejercicio
seran destinadas, primeramente, a absorberlas. Si hubiere pérdidas en el ejercicio,
ella sera absorbida con las utilidades retenidas de ejercicios anteriores, si las
hubiere. Efectuadas las operaciones anteriores, a lo menos un treinta por ciento de
las utilidades liquidas que arroje el balance deberan ser distribuidas entre los
accionista, como dividendo en dinero, a prorrata de sus acciones. Sin embargo, por
acuerdo adoptado en la Junta respectiva, por la unanimidad de las acciones
emitidas, podra distribuirse un porcentaje menor o no efectuarse distribucion de
dividendos. Por acuerdo adoptado por la mayoria absoluta de las acciones emitidas
con derecho a voto, la Junta General de Accionistas podra disponer que la parte de
las utilidades que no fuere destinada a dividendos pagaderos durante el ejercicio,
sea como dividendos minimos o adicionales, se apligue a enterar aumentos de
capital ya acordados a futuros, o al pago de dividendos en ejercicios futuros de la
Sociedad. TITULO SEXTO: DISPOSICIONES GENERALES: ARTICULO
VIGESIMO, DISOLUCION: La sociedad se disolvera, por reunirse todas las
acciones en manos de una sola persona; por acuerdo de la Junta General
Extraordinaria de Accionistas, y por sentencia judicial ejecutoriada. ARTICULO
VIGESIMOPRIMERO, LIQUIDACION: Disuelta la sociedad por cualquiera causa,
salvo que dicha disoluciéon hubiere sido decretada por sentencia ejecutoriada, su
liquidacion, cuando proceda, sera practicada, por una comisién liquidadora
compuesta por tres miembros, accionistas o no, designados por la Junta General de
Accionistas. Por resolucién unanime de las acciones emitidas con derecho a voto,
podra nombrarse un solo liquidador o asignar a la comision un namero diferente de
miembros. En caso de que la disolucion hubiere sido decretada por sentencia
ejecutoriada, la liquidacién se practicara por un solo liquidador elegido por la Junta
General de Accionistas en la forma prevista por la ley. ARTICULO
VIGESIMOSEGUNDO, ARBITRAJE: Todas las dificultades o diferencias que
ocurran entre los accionistas, sea en su calidad de tales, o entre ellos y la sociedad
0 sus administradores, o entre estas Ultimas personas, sea durante la vigencia de la
sociedad o en su proceso de liquidacion, seran resueltas por un arbitro arbitrador,
nombrado de comun acuerdo por los interesados comprometidos en la controversia,
el que resolvera sin forma de juicio y sin ulterior recurso. A falta de acuerdo entre
los interesados comprometidos en la controversia, el arbitro serd designado por la
justicia ordinaria y tendra el caracter de arbitro mixto, arbitrador en lo relativo al
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procedimiento y de derecho en cuanto al fondo. DISPOSICIONES TRANSITORIAS:
ARTICULO PRIMERO TRANSITORIO, PRIMER DIRECTORIO: El primer directorio
de la sociedad, que durarad en sus funciones hasta la celebracién de la primera
Junta General Ordinaria de Accionistas de la Sociedad, se celebrara dentro de los
primeros cuatro meses de dos mil seis, estara formado por las siguientes personas:
Directores: los sefiores don Rolando Andrés Leal Negrete y Yanyna Urrutia Duque.
ARTICULO SEGUNDO TRANSITORIO, GERENTE GENERAL : Los directores
designan gerente general de la compafiia, a don Juan Pablo Carvajal Zamorano.
ARTICULO TERCERO TRANSITORIO, SUSCRIPCION Y PAGO DE L CAPITAL : El
capital de la sociedad es de un millén de pesos dividido en mil acciones sin valor
nominal, el que se suscribe en su totalidad en este acto, de la manera que sigue y
se paga o entera en la forma que, asimismo, se sefala: uno) don Rolando Andrés
Leal Negrete suscribe dos millones quinientas ochenta y un mil docientas ochenta y
dos acciones, en el valor de dos millones quinientos ochenta y un mil docientos
ochenta y dos pesos, el que paga en dinero efectivo, en este acto, ingresando dicha
suma a la caja social; dos) La Sefiorita Yanyna Urrutia Duque, dos millones
guinientas ochenta y un mil docientas ochenta y dos acciones, en el valor de dos
millones quinientos ochenta y un mil docientos ochenta y dos pesos, el que paga en
dinero efectivo, en este acto ingresando dicha suma a la caja social. ARTICULO
CUARTO TRANSITORIO, INSPECTORES CUENTAS: Se designa Inspectores de
Cuentas a ************. *kkkkkkkkkkk

Se faculta al portador de copia autorizada de esta escritura y/o de su extracto, para
requerir su inscripcidn en el Registro de Comercio competente. En comprobante y
previa lectura los comparecientes firman la presente escritura, extendida conforme a
minuta redactada por el Abogado don xxxx. Se da copia y anoto en el Repertorio de
Instrumentos Publicos de la Notaria a mi cargo con el nUmero xxxx.

1 ROLANDO ANDRES LEAL NEGRETE
RUT

2 YANYNA URRUTIA DUQUE
RUT
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Anexo 13

Formulario de Inscripcion e Iniciacién de Actividad

ORIGINAL: SERVICIO DE IMPUESTOS INTERNOS

12/03/07

Facilitando el cumplimiento tributario

TIPO DE SOLICITUD (MARQUE CON "X")

DIA MES ARNO|

es en el Sl

INSCRIPCION AL ROL UNICO TRIBUTARIO Y/O
DECLARACION DE INICIO DE ACTIVIDADES

(Llenar a maquina o con letra imprenta) - Use calco -

F 4415

ST HOR S FECHA DE INICIO DE ACTIVIDADES|
INICIO DE ACTIVIDADES NUMERO DE DUPLICADOS RUT ROL UNICO TRIBUTARIO
SOLICITUD DUPLICADOS RUT
Retira en la Unidad | | Envio por correo al domi
ART. 14 TER LIR
DENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE
RAZON SOCIAL O APELLIDO PATERNG APELLIDO MATERNO NOMBRES

NOMBRE FANTASIA (SOLO PERSONA JURIDICA)

'SOLO PARA PERSONA JURIDICA
[__FECHA [ NOTARIA

INSCRIPCION EN EL REGISTRO DE COMERCI

N° DE INSCRIPCION

FECHA

_SOLO PARA Sociedad Anénima, EIRLy LTDA. s
[ FECHADEPUBLICACIONDIARIOOFICIAL

— NOMERG DE PAGINADIARIGOFICIAL

DOMICILIO O CASA MATRIZ ___
CALLI

E NUMERO OF./DEPTO/LOCAL BLOCK POBLACION / VILLA
| | |
ROL AVALUO PROPIEDAD COMUNA ’ CIUDAD REGION TELEFONO FAX
_ RUTPROPIETARIO | E mes (miles §) |
DOMICILIO POSTAL _I ROL AVALUO PROPIEDAD CALLE O CASILLA NUMERO OF./DEPTO./LOCAL BLOCK POBLACION, VILLA O CORREO POSTAL]

DOMICILIO URBANO |
PARA NOTIFICACIONES

I COMUNA

CIUDAD

DIRECCION E-MAIL

GIROS, ACTIVIDADES O PROFESION A DESARROLLAR (P: Actividad Principal, S: Actividad Secundaria)

DESCRIPCION

CODIGO(S) DE
ACTIV!DAD)(ES) = | = ]

[ =]

SUCURSAL (en caso de mas sucursales, adjunte formulario 4416)

CALLE NOMERO __ OF/DEPTO./LOCAL BLOCK POBLACION / VILLA
COMUNA CIUDAD REGION TELEFONO FAX
ROL AVALUO PROPIEDAD RUT PROPIETARIO 6 EN QUE CALIDAD SE OCUPA LA SUCURSAL [ Monto arriendo mes (miles $)
‘ | | Propio del I ‘ Cedido a | Arrendado por
Soci i Socio i o Socio

IDENTIFICACION DE SOCIOS Y DECLARACION DE CAPITAL

CAPITAL INICIAL DECLARADO POR EL | ENTERADO POR ENTERAR TOTAL FECHA PREVISTA ENTERAR
CONTRIBUYENTE (miles $)
RAZON SOCIAL / RUT O CEDULA PORCENTAJE DE PARTICIPACION (%)
proglt AP. MATERNO NOMBRES pACIONAL g OTiBADES
REPRESENTANTES (en caso de mas de dos, adjunte formulario 4416
RUT / CED. NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRES
RUT / CED. NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRES
PERSONA QUE EFECTUA EL TRAMITE
RUT / CED. NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRES
Declaro bajo juramento que los datos contenidos en esta declaracion son la expresion fiel de la verdad,
USO S.LIL FEGIE 1 por lo que asumo la responsabilidad correspondiente.
CAT. TRIBUTARIA | | 73
IvA [ AFECTA | NO AFECTA
- = 1 = SR
ACTUACION REPRESENTANTES FACTURAS
[JcuaLauiera[_|en consunTO)|
FIRMA Y TIMBRE FUNCIONARIO [[_JmiNmo2 [ Jotros FIRMA CONTRIBUYENTE O REPRESENTANTE (S) O MANDATARIO si NO
=
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12/03/07
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F 4415
INSCRIPCION AL ROL UNICO TRIBUTARIO Y/O

DECLARACION DE INICIO DE ACTIVIDADES

(Llenar a maquina o con letra imprenta) - Use calco -

Focilitando el complimiento tributario

TIPO DE SOLICITUD (MARQUE CON "X')
DIA MES ANO
Couidenite i ' [FecHADE NICIO DEACTVIDADES] |
I | ROLUNICOTRIBUTARIO |
INICIO DE ACTIVIDADES DE DUPLICADOS RUT ROL UNICO TRIBUTARIO
SOLICITUD DUPLICADOS RUT j
Retira en la Unidad | | Envio por correo al domlomol

ART. 14 TER LIR

DENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE
RAZON SOCIAL O APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRES

NOMBRE FANTASIA (SOLO PERSONA JURIDICA)

séLo PARAPERSONAJURIDICA """ " 'SOLOPARAPERS NATURAL EXTR
CEDULAIDEN“DAD I PASAPORTE |  PAIS DE ORIGEN

\

N° DE INSCRIPCION | FECHA
_ SOLO PARA Sociedad 4 EIRLYLTDA. ; goA¥d 2 ¥ DimaumasT oo woibuRs: 8
FECHA DE PUBLI@ClaN DIARIO OFICIAL. = f NUMERO DE PAGINA DIARIO OFICIAL
DOMICILIO O CASA MATRIZ
CALLE NUMERO OF.IDEPT()ILOCALl BLOCK ‘ POBLACION / VILLA
ROL AVALUO PROPIEDAD COMUNA CIUDAD REGION TELEFONO FAX

L _soLo PmcournuwvgurssnscmsAimbu'ESTbs'tSE PRIMERACATEGORIA . . -
ROL AVALUO ~ RUTPROPIETARIO. EN quEf;AumnsEoouMELbomcluq 51 &b dobiMontasimmdormus (st 5

. !%ﬁ;;mosmi T oetey

DOMICILIO POSTAL _] ROL AVALUO PROPIEDAD _ CALLE O CASILLA NUMERO  OF/DEPTO./LOCAL BLOCK POBLACION VILLA O CORREO POSTAL]

DOMICILIO URBANO

PARA NOTIFICACIONES
COMUNA CIUDAD
DIRECCION E-MAIL | |
GIROS, ACTIVIDADES O PROFESION A DESARROLLAR (P: Actividad Principal, S: Actividad ia)
DESCRIPCION
CODIGO(S) DE
ACTIVIDAD(ES) P s $ s
SUCURSAL (en caso de més adjunte io 4416)
CALLE NUMERO _ OF/DEPTO/LOCAL  BLOCK POBLACION / VILLA
COMUNA CIUDAD REGION TELEFONO FAX
ROL AVALUO PROPIEDAD RUT PROPIETARIO ] EN QUE CALIDAD SE OCUPA LA SUCURSAL [ Monto arriendo mes (miles $)
| | 1 Propio del l [ Cedidoa | 4 Arrendado por
i Soci Contril Soci Socio
IDENTIFICACION DE SOCIOS Y DECLARACION DE CAPITAL
CAPITAL INICIAL DECLARADO POREL | ENTERADO POR ENTERAR TOTAL FECHA PREVISTA ENTERAR
CONTRIBUYENTE (miles $)
RUT O CEDULA PORCENTAJE DE PARTICIPACION (%)
RAZON SOCIAL / |
AP. PATERNO AR MATERNS, HOHBRES gt e CAPITAL UTILIDADES
REPRESENTANTES (en caso de mas de dos, adjunte formulario 4416)
RUT / CED. NACIONAL DE IDENTIDAD l APELLIDO PATERNO ! APELLIDO MATERNO ( NOMBRES
RUT / CED. NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO NOMBRES
PERSONA QUE EFECTUA EL TRAMITE
RUT / CED. NACIONAL DE IDENTIDAD APELLIDO PATERNO APELLIDO MATERNO | NOMBRES ]
Declaro bajo juramento que los datos contenidos en esta declaracnﬂn son la expresion fiel de la verdad, ﬁ
FECHA por o que asumo la responsabilidad correspondiente. H
CAT. TRIBUTARIA | | 2 i
IVA | AFECTA | NO AFECTA 3
ANEXO [ st [ NO SOLICITARA
TIMBRAJE DE
ACTUACION REPRESENTANTES FACTURAS
[]cuALQuiERA[ ] EN CONJUNTO
FIRMA Y TIMBRE FUNCIONARIO |[_minmo 2 [“Jotros FIRMA CONTRIBUYENTE O REPRESENTANTE (S) O MANDATARIO st | no
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-~ 2. QUIEN DEBE FIRMARLO

{

f

e
i

—

declaren su Inicio de Actividades.

- En eI caso de Ias Personas Jdndlcasda declaracién debe sér

firmada por su Repr debic enla

“escritura de constituicion U otro documento legalizado ante Notafio,

segun corresponda.
- Si-es una Persona- ﬂatural debe hacerlo él mismo o su
representante; debidamente acreditado.
- Si se trata de una comunidad u otro ente sin personalidad juridica,
_este tramite debe ser cumplido por todos sus miembros o -
ln(egrantes ﬁrmando cada uno de ellos en el anverso y exhibiendo
> rﬂ;mado por un

3. DONDE PRESENTARLO
- Debe ser presentado con'la informacion requenda en la Unidad del
SII que tenga jurisdiccion sobre el domicilio del contnbuyente

4. DESCRIPCION DEL FORMULARIO e SU LLENADO

4.1. Qué se debe Ilenar
~Persona Natural Extranjera que sélo solicita RUT: Debe llenar el -
recuadro "Tipo. de Solicitud" y la seccion "wemiﬂcaciﬁn el
Contribuyente”.

Persona Natural que d de Act Debe lienar -
por obligacion los recuadros "Rol Unico Tributario”, "Tipo de
Solicitud", "Identificacion del Contribuyente", "Domicilio o Casa

Matriz" y "Giros, Actividades o Profesién a Desarrollar”. S SI i
go

delal

- -desarr idades de 1a C:
Renta, debe declarar su capltai mn en "Idenhﬁcacm dﬁSocl of

INSTRUCCIONES

Plan de Negocios “Rentersur”

umento de Consmuc?él! defwPersongg grﬁﬁca f Las
pTe}rsohas Juridicas y otros entes sin personalide Juridica deben
‘indicar el numero de repertg ﬂ,ura o. dncumenm de

constitucién, la fecha y la Notaria en que se realiz6. Lo mismo deben

lugar de dificil acceso o donde no habran moradores gran parte del
- tiempo, se debe fijar un domicilio postal (casilla, apartado postal) o
~un omrcmc urbano para notificaciones (direccion fisica), donde el
- Sllenviara 85-que. .deba hacerle.

B2

. Giros, roliar: Se debe detallar
con pa!abras la,o las actlwdades a desarrollar.
~Luego se deben eolocarel olos cédlgosdg actividad (en base a tabla
repmésenten dichas actividades

(S).

- i. Sucursal: Si el contrlbuyente p
comerciales, mineras u otras, opera en méas de un Iugar (ademés del
domicilio) debera anotar la direccion de estas en la seccion "Sucursal”.
Si fuera mas de Una sucursal, debéré usar el formulario 4416 para
anotar las sucursales restantes

- -y Declaracion de Capital: En este
~ recuadro se ‘debe ‘ingresar el capital inicial declarado por el
s o8 eontrlbuyente (tanto persona natural como Jundxca) detallando el

-y Declaracién de 8
difemién,e-malv,vmbe«'itéhar os respecﬂws recuadros.

Persona.Juridica u otros ue solicitan RUT ylo

Inicio de Actividades: Debe llenar todos los recuadros, €
que sélo lo

"Sucursal”, "Domicilio postal" y "Direccién e-mail",
_llenaran si tuvieran. SUEEe

4.2. Coémo llenarlo
a. Tipo de Solicitud: En esta seccion se debe marcar con una X el
-uso que se dara al formulario: e

“ - Sisetrata de una persona natural extranjera, juridica u,o@amzacn_én

peéonaﬁdéﬁjurltﬂca que solicita RUT, se deben marcar Ios
~fecuadros Solicitud de RUT" /o "Inicio de Actividades”: S
~ recomienda hacer ambos tramites en forma conjunta, de modo de avltar
mas concurrencias a las oficinas del Sii.
S ks personas naturales que deba
~ soblo deben marcar el recuadro "Inicio de Actividades".
= Las personas naturales yEIRLqu&raahcenJmcm de actividad
2 2 on los reqt s correspondientes y opten’pol
reglmen de contabilidad svmpivﬁcadg para determlnarstpuesto
. ala Renta, establecidd en el articulo 14 ter de fa L
Impuesto a la Renta), deben marcar el recuadro “ART. 14 TER

= LIR!; = Sivel aviso:para ingresar al régimen simplificadosno se:= =«

presenta en la declaracion de inicio de actividades, no podra ser
presemado hasta el afio siguiente (1-de enero-al-30 de abril).
.que. el Sll.no acoja la incorperacion “del
régi ontabilidad simplificada del articulo
, por-nio cumplir con los re
Ia—[ey. se le comunicara formalmente el de
~_rechazo de su presentacion.

lle de las razones del

-~ Encasode oE
de su cédula RUT, deben colocar el numero de comas solicitadas
enel RUT" y ademas i
si desea retirar el dupllcado de su cédula RUT en la Unidad del
Sli o que estas lleguen a su domicilio.” 2
_En toda ocasién que se declare Inicio de Actividades, se debe
colocar la fecha de Inicio de Actividades en el recuadro respectivo.

b. Identificacion del Contribuyente: Se debe colocar en primer
__lugar el nombre del Contribuyente P. Natural en el 5| uiente orden:
apellido paterno, apellido materno y nombres. !
“juridicas; deberan identificarse con su
tuviere mas de una razon social, debera

i son | personas

ar Ilé primera que-

>onsi
figure en el contrato social. Sélo las personas juridicas podran ingresar

el nombre de fantasia consignado en la
siendo este obligatorio. te en el caso de'!

EIRLy Ltda., se debe indicar la fecha de publlcaclon y N° de pagina
_ del Diario Ofmal

tura de consmuaén no.

c. Extranjeros: Los extranjeros deben colocar el
de Identidad para Extranjeros otorgada en Chile (o su pasaporte o

cédula de identificacion de su pais de origen) y el pais de origen.

Inicio de Actividades 1035 _

eyné,,.

uisitos estipulados en

s que soliciten duplicado.

desu Cédula

En el caso desndé’d“aﬂes’ mx‘numuau etc. se debe detaﬂar cada
uno de los socios, comuneros, miembrcs integrantes; etc.
tificandolos por su nombre o €édula

de idad y el porcentaje de participacion sobre el capital y sobre
las utilidades.

Repfesalitantes? SE UaBa toicear &l AAbte §RET del
representante. 0

1. Cuando la persona que concurra a realizar el tramite es distinta al

contribuyente o representante debe indicar, su

. Para acreditar_los datos especificados en este formulario, debe
presentar los antecedentes solicitados en el informativo "Inscripcion
al RUT yln. ﬂaclaraclén de Inicio _de Actividades".

6. CASOS ESPECIALES
Los casos seiial -a continuacion.d

ademas:

'a" uhspornstas de pasajeros o carga para terceros

- -Sielolo: rﬁmlbssan prtspubs pwssemar algunode los siguientes
anteced i ante Notario

y con antigiiedad no mayor a seis meses); [Factura de compra (con
~antigiiedad no mayor a seis meses) o Certificado de inscripcion
n el Registro de Vehiculos Motorizados a nombre.del oontnbuyente
de una antlguet?ad’nc%upenor atreinta dlas 4
son datario; usufructuario
-0 cualquler otro titulo, presemar Copia autorlzada ante Notario

___parrafo anterior que quien cedeJos derechos del vehiculo es el
propietario.

i e

arrendatarios, presentar copia autorizada o ﬁriﬁada ante

Notario del contrato de arriendo de la pertenencia (con fecha de

expiracion superior a seis meses a contar de la presentacion al
us|

OBSERVACIONES

ATAGHAR

TAROTIRU 37 SOy
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Flujograma de Registro de Marca DPI
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Anexo 15

Formulario Registro de Marca

USO EXCLUSIVO D.P.I

Fecha N° Solicitud
Fecha Publicacion
GOBIERNO DE CHILE
SUBSECRETARIA DE ECONOMIA = = -
Departamento de Propiedad Industrial echa SECELEID
SOLICITUD DE REGISTRO O RENOVACION DE MARCAS PARA Facha N Registro
SERVICIOS
1 SOLICITANTE
Apellidos y Nombres o Razén Social RUT
RUT
RUT
Domicilio Pais
Ciudad Comuna Correo Electronico Fono
2 REPRESENTANTE
Apellidos y Nombres RUT
Domicilio Pais
Tuda Comuna Correo Electrénico Fono
Palabra o : N
3 MARCA / DENOMINACION SOLICITADA Denominacien ||  Etiaueta [ Mixta [ sonora[ |
DESCRIPCION DE ETIQUETA (OBLIGATORIO) ETIQUETA
PEGAR AQUI
5x5
PUBLICAR DESCRIPCION (Marque opcién) S| I:l NO I:l

4 ENESTE CUADRO INDICAR LAS CLASES DE SERVICIOS

35 36 37 38 39 40 41 42 43 44 45

5 DELACLASE I:l ESPECIFICAR PRODUCTO (S)

CANTIDAD DE ANEXOS QUE SE ADJUNTAN PARA LA ENUMERACION DE PRODUCTOS A PROTEGER :l

6 SISE SOLICITA RENOVACION 7 PRIORIDAD 8 NUMERO ORDEN DE PAGO

Numero de Registro a Renovar Pais . I:l 1er. PAGO

VISITENOS EN: www.dpi.cl

LLENAR POR COMPUTADOR O MAQUINA DE ESCRIBIR

9 Nombre y Firma Solicitante o Representante
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Anexo 16

Detalle Contratos de Trabajo, Finiquitos y Liquidac  iones de Sueldo

CONTRATO DE TRABAJO GERENTES

En Santiago de Chile,a___de __ de 200_ entre el sefior Rolando Leal Negrete,
de nacionalidad chilena, estado civil soltero, RUT 16.006.489-7 representante legal
de la empresa Rentersur Rut __. . - | con domicilio en Av. 11 de Septiembre
1881, Oficina N°1823, Providencia, Santiago, en ade lante el “Empleador” y el sefior
(ra) de nacionalidad , estado civil ,
RUT . . -, nacido (a) el __ de de , domiciliado (a) en

, comuna, Santiago, en adelante “Trabajador”’, Se ha convenido el
siguiente Contrato Individual de Trabajo:

PRIMERO: EIl Trabajador se obliga a desempefiar la Funciéon de Ingeniero
Comercial, en la empresa de propiedad de la Sociedad Empleadora, denominada
“Rentersur”, ubicado en Av. 11 de Septiembre 1881, Oficina N°1823, Providencia,
Santiago, Regién Metropolitana, sin perjuicio de la facultad que tiene la Empleadora
en virtud del Articulo 12 del Codigo del Trabajo.

SEGUNDO: Se entiende por Funcion aquella de caracter profesional de nivel
superior que lleva a cabo directamente los procesos sistematicos de realizar analisis
financieros (o de mercado), lo que incluye el control y seguimiento del resultado de
la empresa (o0 de las ventas), planificacion especifica, ejecucion y evaluacién de
estos procesos Yy las actividades generales y complementarias que tienen lugar en la
empresa. (Atencion a consultas de clientes, empleados, etc.)

TERCERO: EIl Trabajador tendra una jornada de trabajo ordinaria de 40 horas
cronolégicas semanales, distribuidas de Lunes a Viernes desde 8:45 a 17:30 hrs., el
cual podra maodificarse de acuerdo a la necesidad de la empresa.

CUARTO: Cuando por necesidades de funcionamiento de la Empresa, sea
necesario pactar trabajo en tiempo extraordinario, el Empleado que lo acuerde
desde luego se obligara a cumplir el horario que al efecto determine el Empleador,
dentro de los limites legales. Dicho acuerdo constara por escrito y se firmara por
ambas partes, previamente a la realizacion del trabajo. El tiempo extraordinario
trabajado de acuerdo a las estipulaciones precedentes, se remunerara con el
recargo legal correspondiente y se liquidara y pagara conjuntamente con el sueldo
del respectivo periodo.

QUINTO: EIl Trabajador es personalmente responsable de su desempefio en la
funcion contratada. Por tanto, debera someterse a los procesos de evaluacién de su
labor que la Empleadora determine, y sera informado de los resultados de dichas
evaluaciones.

SEXTO: El Trabajador tendra derecho por su prestacion de servicios a un sueldo

imponible mensual de (Ejemplo:) Ochocientos mil pesos $800.000.-, mas las otras
asignaciones legales que puedan corresponderle.

154



Plan de Negocios “Rentersur”

SEPTIMO: Las remuneraciones se pagaran en moneda de curso legal, con cheque
o vale vista bancario, tarjeta cuenta vista u otro sistema bancario a nombre del
Trabajador. Las remuneraciones se pagaran por periodos vencidos, entre el primer y
el quinto dia del mes siguiente al trabajado, en el lugar en que el Trabajador presta
SuS servicios.

OCTAVO: El trabajador, asimismo, acepta y autoriza al Empleador para que haga
las deducciones que establecen las leyes vigentes y, para que le descuente el
tiempo no trabajado debido a atrasos, inasistencias o permisos.

NOVENO: Las causales de término de Contrato sin indemnizaciéon alguna
acordadas se adjuntan en un anexo que forma parte del presente contrato.

DECIMO: Las partes acuerdan en este acto que los atrasos reiterados, sin causa
justificada, de parte del trabajador, se consideraran incumplimiento grave de las
obligaciones que impone el presente contrato y daran lugar a la Aplicacion de la
caducidad del contrato, contemplada en el articulo 160 N°7 del Cddigo del Trabajo.
Las inasistencias seran sancionadas segun lo dispuesto en la causal 3°del Articulo
160 de la ley 18620.

UNDECIMO: El Trabajador podra participar, con caracter consultivo, en el
diagnéstico, planeamiento, ejecucién y evaluacién de las actividades de la empresa,
y de las relaciones de ésta con la comunidad.

DECIMOSEGUNDO: EIl Trabajador en el desempefio de su funcién gozara de
autonomia en el ejercicio de ésta, sujeto a las disposiciones legales que rigen el
sistema educacional, al proyecto educativo del establecimiento y a los
requerimientos que la Empleadora determine.

DECIMOTERCERO: El feriado legal anual a que el Trabajador tiene derecho sera
de quince dias habiles, con remuneracion integra, el cual se le concedera de
preferencia en el periodo de menos afluencia de turistas y estudiantes extranjeros o
de regiones que pueden ser los meses de Mayo y Junio o entre los meses de
Agosto y Septiembre, segun corresponda, considerandose las necesidades del
establecimiento.

DECIMOCUARTO: El Trabajador iniciara su prestacion de servicios a partir del dia
05 de Enero de 2009. El presente contrato de trabajo tendra una duracion de 1 afio,
terminando el dia 05 de Enero de 2010, pero cualquiera de las partes, o0 ambas,
segun el caso, podran ponerle término en cualquier momento con arreglo a la ley.

DECIMOQUINTO: EIl presente contrato de trabajo se regira en todas sus partes por
las disposiciones que le sean aplicables segun las leyes vigentes.

DECIMOSEXTO: Para todas las cuestiones a que eventualmente pueda dar origen
este contrato, las partes fijan domicilio en la ciudad de Santiago.
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DECIMOSEPTIMO: EIl presente contrato de trabajo reemplaza totalmente a
cualquier otro contrato de trabajo anteriormente celebrado entre las mismas partes,
dejandolo sin efectos.

DECIMOOCTAVO: El trabajador declara en este acto conocer y aceptar cada una
de las clausulas que integra el presente contrato de trabajo.

DECIMONOVENO: El presente contrato de trabajo es extendido y firmado por
ambas partes en tres ejemplares idénticos, quedando dos en poder de la empresa, y
uno en poder del trabajador quien lo recibe a su entera satisfaccion.

Firma y Nombre del Trabajador Firmay Nom bre del Empleador
(Rentersur)
RUT: RUT:

1) DE LAS CAUSALES DE EXLUSIVIDAD Y CONFIDENCIALIDA D:

1. Dedicacion exclusiva a la empresa (no participar de negocios similares ya
sea directa o indirectamente).

2. Posibilidad de realizar labores de profesor en algun lugar.

3. En caso de ser despedido, no poder trabajar dentro del rubro en un plazo de
1 afio a partir de la fecha del finiquito.

4. Confidencialidad en el tratamiento de la informacion del negocio, no
pudiendo ser utilizada en forma directa o indirecta por parte de este para
efectos de negocios.
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2) DE LAS CAUSALES DE TERMINO DE CONTRATO:

Se dara término al contrato sin derecho a indemnizacion alguna, cuando se
presente las causales que contempla el Cédigo del Trabajo, que son:

1.

2.

8.

9.

Adulteracién de documentos.

Presentarse a trabajar en estado de ebriedad.

Hurto y/o intento de hurto.

Agresion y/o participacion de rifia generalizada.

Injurias.

Comision de actos sexuales dentro del establecimiento.
Consumo de y comercializacién de estupefacientes.
Negativa a desarrollar labores especificas en el contrato.

Actos u omisiones que afecten a la seguridad del establecimiento.

10. Labores efectuadas en forma deficiente.

3) DE LA ASISTENCIA:

Si un trabajador no firma registro de asistencia, sera considerado inasistente para
todos los efectos legales y por lo tanto, a todos los descuentos correspondientes.

4) DE LOS PERMISOS:

Los permisos sin goce de sueldo deberan ser solicitados por escrito con 48 horas de
anticipacion a la administracién o direccion de la empresa y sera de facultad de ellos
el otorgarlos o no.

Nombre y Firma Trabajador
RUT:
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CONTRATO DE TRABAJO VENDEDORES

En Santiago de Chile,a __de __ de 200_ entre el sefior Rolando Leal Negrete,
de nacionalidad chilena, estado civil soltero, RUT 16.006.489-7 representante legal
de la empresa Rentersur Rut __. . - | con domicilio en Av. 11 de Septiembre
1881, Oficina N°1823, Providencia, Santiago, en ade lante el “Empleador” y el sefior
(ra) de nacionalidad , estado civil ,
RUT . . -, nacido (a) el __ de de , domiciliado (a) en

, comuna, Santiago, en adelante “Trabajador”’, Se ha convenido el
siguiente Contrato Individual de Trabajo:

PRIMERO: El Trabajador se obliga a desempefiar la Funcién de Ingeniero
Comercial, en la empresa de propiedad de la Sociedad Empleadora, denominada
“Rentersur”, ubicado en Av. 11 de Septiembre 1881, Oficina N°1823, Providencia,
Santiago, Regién Metropolitana, sin perjuicio de la facultad que tiene la Empleadora
en virtud del Articulo 12 del Cédigo del Trabajo.

SEGUNDO: Se entiende por Funcion aquella de caracter profesional de nivel
superior que lleva a cabo directamente los procesos sistematicos de realizar analisis
financieros (o de mercado), lo que incluye el control y seguimiento del resultado de
la empresa (o0 de las ventas), planificacion especifica, ejecucion y evaluacién de
estos procesos Yy las actividades generales y complementarias que tienen lugar en la
empresa. (Atencion a consultas de clientes, empleados, etc.)

TERCERO: EIl Trabajador tendra una jornada de trabajo ordinaria de 40 horas
cronolégicas semanales, distribuidas de Lunes a Viernes desde 8:45 a 17:30 hrs., el
cual podra modificarse de acuerdo a la necesidad de la empresa.

CUARTO: Cuando por necesidades de funcionamiento de la Empresa, sea
necesario pactar trabajo en tiempo extraordinario, el Empleado que lo acuerde
desde luego se obligara a cumplir el horario que al efecto determine el Empleador,
dentro de los limites legales. Dicho acuerdo constara por escrito y se firmara por
ambas partes, previamente a la realizacion del trabajo. El tiempo extraordinario
trabajado de acuerdo a las estipulaciones precedentes, se remunerara con el
recargo legal correspondiente y se liquidara y pagara conjuntamente con el sueldo
del respectivo periodo.

QUINTO: EIl Trabajador es personalmente responsable de su desempefio en la
funcion contratada. Por tanto, debera someterse a los procesos de evaluacién de su
labor que la Empleadora determine, y sera informado de los resultados de dichas
evaluaciones.

SEXTO: El Trabajador tendra derecho por su prestacion de servicios a un sueldo
imponible mensual fijode ciento sesenta mil pesos $160.000, mas un 5% de las
utilidades mensuales de la empresa, mas las otras asignaciones legales que puedan
corresponderle.

SEPTIMO: Las remuneraciones se pagaran en moneda de curso legal, con cheque
o vale vista bancario, tarjeta cuenta vista u otro sistema bancario a nombre del
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Trabajador. Las remuneraciones se pagaran por periodos vencidos, entre el primer y
el quinto dia del mes siguiente al trabajado, en el lugar en que el Trabajador presta
Sus servicios.

OCTAVO: El trabajador, asimismo, acepta y autoriza al Empleador para que haga
las deducciones que establecen las leyes vigentes y, para que le descuente el
tiempo no trabajado debido a atrasos, inasistencias o permisos.

NOVENO: Las causales de término de Contrato sin indemnizaciéon alguna
acordadas se adjuntan en un anexo que forma parte del presente contrato.

DECIMO: Las partes acuerdan en este acto que los atrasos reiterados, sin causa
justificada, de parte del trabajador, se consideraran incumplimiento grave de las
obligaciones que impone el presente contrato y daran lugar a la Aplicacion de la
caducidad del contrato, contemplada en el articulo 160 N°7 del Cadigo del Trabajo.
Las inasistencias seran sancionadas segun lo dispuesto en la causal 3°del Articulo
160 de la ley 18620.

UNDECIMO: El Trabajador podra participar, con caracter consultivo, en el
diagnostico, planeamiento, ejecucion y evaluacion de las actividades de la empresa,
y de las relaciones de ésta con la comunidad.

DECIMOSEGUNDO: EIl Trabajador en el desempefio de su funcién gozara de
autonomia en el ejercicio de ésta, sujeto a las disposiciones legales que rigen el
sistema educacional, al proyecto educativo del establecimiento y a los
requerimientos que la Empleadora determine.

DECIMOTERCERO: El feriado legal anual a que el Trabajador tiene derecho sera
de quince dias habiles, con remuneracion integra, el cual se le concedera de
preferencia en el periodo de menos afluencia de turistas y estudiantes extranjeros o
de regiones que pueden ser los meses de Mayo y Junio o entre los meses de
Agosto y Septiembre, segun corresponda, considerandose las necesidades del
establecimiento.

DECIMOCUARTO: El Trabajador iniciara su prestacion de servicios a partir del dia
05 de Enero de 2009. El presente contrato de trabajo tendra una duracion de 1 afio,
terminando el dia 05 de Enero de 2010, pero cualquiera de las partes, o ambas,
segun el caso, podran ponerle término en cualquier momento con arreglo a la ley.

DECIMOQUINTO: EIl presente contrato de trabajo se regira en todas sus partes por
las disposiciones que le sean aplicables segun las leyes vigentes.

DECIMOSEXTO: Para todas las cuestiones a que eventualmente pueda dar origen
este contrato, las partes fijan domicilio en la ciudad de Santiago.

DECIMOSEPTIMO: EIl presente contrato de trabajo reemplaza totalmente a

cualquier otro contrato de trabajo anteriormente celebrado entre las mismas partes,
dejandolo sin efectos.
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DECIMOOCTAVO: El trabajador declara en este acto conocer y aceptar cada una
de las clausulas que integra el presente contrato de trabajo.

DECIMONOVENO: El presente contrato de trabajo es extendido y firmado por
ambas partes en tres ejemplares idénticos, quedando dos en poder de la empresa, y
uno en poder del trabajador quien lo recibe a su entera satisfaccion.

Firma y Nombre del Trabajador Firma y Nombr e del Empleador
(Rentersur)
RUT: RUT:

1) DE LAS CAUSALES DE EXLUSIVIDAD Y CONFIDENCIALIDA D:

1. Dedicacion exclusiva a la empresa (no participar de negocios similares ya
sea directa o indirectamente).

2. Posibilidad de realizar labores de profesor en algun lugar.

3. En caso de ser despedido, no poder trabajar dentro del rubro en un plazo de
1 afio a partir de la fecha del finiquito.

4. Confidencialidad en el tratamiento de la informacién del negocio, no
pudiendo ser utilizada en forma directa o indirecta por parte de este para
efectos de negocios.
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2) DE LAS CAUSALES DE TERMINO DE CONTRATO:

Se dara término al contrato sin derecho a indemnizacion alguna, cuando se
presente las causales que contempla el Cédigo del Trabajo, que son:

1.

2.

10.

Adulteracién de documentos.

Presentarse a trabajar en estado de ebriedad.

. Hurto y/o intento de hurto.

. Agresion y/o participacion de rifia generalizada.

. Injurias.

. Comision de actos sexuales dentro del establecimiento.

. Consumo de y comercializacién de estupefacientes.

. Negativa a desarrollar labores especificas en el contrato.

. Actos u omisiones que afecten a la seguridad del establecimiento.

Labores efectuadas en forma deficiente.

3) DE LA ASISTENCIA:

Si un trabajador no firma registro de asistencia, sera considerado inasistente para
todos los efectos legales y por lo tanto, a todos los descuentos correspondientes.

4) DE LOS PERMISOS:

Los permisos sin goce de sueldo deberan ser solicitados por escrito con 48 horas de
anticipacion a la administracién o direccion de la empresa y sera de facultad de ellos
el otorgarlos o no.

Nombre y Firma Trabajador
RUT:
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FINIQUITO DE TRABAJO *°

En Santiago de Chile,a__de __ de 200_ entre el sefior Rolando Leal Negrete,
RUT 16.006.489-7 como representante legal de la empresa Rentersur Rut
.. - _, con domicilio en Av. 11 de Septiembre 1881, Oficina N°1823,
Providencia, Santiago, y el sefor (ra) RUT . . - | nacido
(@) el __de de , domiciliado (a) en , comuna, Santiago.

Se acuerda el siguiente Finiquito de Trabajo:

PRIMERQO: El trabajador, Sefor(a) , declara haber prestado servicios a
la Empresa Rentersur, en calidad de (cargo o profesion, Ej.: Ingeniero
informatico), desde el __ de de 200_, hasta el __de de 20__, fecha

esta Ultima de terminacién de sus servicios y término al contrato de trabajo, segun:
(puede ser:)

a) El Articulo 159 N4 del Cddigo de Trabajo, esto es, Término del plazo
convenido (ElI motivo del finiquito fue término del contrato Ej: Contrato con
plazo de 1 afio y paso el afio y el empleador deja de contratar a la persona).

b) El Articulo 159 N2 del Cddigo del Trabajo, esto es, por “Renuncia
Voluntaria” de parte del trabajador.

SEGUNDO: La Sociedad Rentersur, reconoce (hay dos posibilidades:)

a) Adeudar a , la suma que a continuacién se indica, por los
siguientes conceptos:

1. Sueldo del mes de por un monto de $ . (valor escrito Ej.:
Diez mil pesos).

2. Las Vacaciones fueron tomadas desde el 7 de Enero al 28 de Febrero de
2008.

b) Se deja constancia de que el trabajador recibié como ultimo sueldo el del
mes de Octubre de 2007, con el siguiente detalle:

Total Imponible: . .-

Consalud ($__._ .-)

AFP (. )

Total Recibido por el trabajador$___ . .-

5 Se debe destacar gue este finiquito tiene que ser firmado por una notaria (Que pone el sello de
“Control de imposiciones” entre otros).
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TERCERO: (Puede ser:)

a) El Sefior(a) deja constancia que durante todo el tiempo que

b)

prestd servicios a la empresa recibié de ésta, correcta y oportunamente, el
total de las remuneraciones convenidas, de acuerdo al contrato de trabajo,
clase de trabajo ejecutado, reajustes legales, horas extraordinarias cuando
las trabajo, feriados legales, gratificaciones y participaciones en conformidad
a la Ley. Senala expresamente que nada se le adeuda por conceptos antes
indicados ni por ningun otro, sea de origen legal o contractual derivado de la
prestacién de sus servicios, a excepcion de los valores mencionados en este
finiquito, motivo por los cuales, no teniendo reclamo ni cargo alguno que
formular en contra de la Empresa Rentersur, le otorga el mas amplio y total
finiquito, declaracion que formula libre y espontaneamente, en perfecto y
cabal reconocimiento de cada uno y de todos sus derechos.

El trabajador deja constancia que no tiene reclamo alguno que formular en
contra del representante de la empresa y que toma conocimiento que sus
imposiciones se encuentran totalmente canceladas y no se le adeudan
vacaciones, licencias 0 bonos de ninguna especie.

Para constancia firman las partes que el presente finiquito en dos ejemplares,
guedando uno en poder del empleador y el otro en el poder del trabajador.

Firma y Nombre del Trabajador Firmay Nomb re del Representante Legal
(Rentersur)
RUT: RUT:
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LIQUIDACION DE REMUNERACIONES *

Original
Sucursal: Rentersur Mes:
de 20__
Empresa: Sociedad Rentersur.
RUT: .. . -.
Trabajador: Sr(a) Contrato: 0
RUT__._ . .- Empresa
Rentersur
Fecha Contrato: __ / /20
HABERES
GRATIFICACION $_ .
Bono $_ .
Otro $_ .
Remuneracion $ .
Base
** Total Imponible ** $ .
** Total Haberes No Imponibles 0
** $
** Total Haberes ** $
DESCUENTOS
Provida 12,59 $_ .
Consalud $
** Total Descuentos ** $
** Alcance Liquido ** $ e
** Total Anticipos ** $ 0

** Total a Pagar** $

Son: Valor en letras (Ej: Diez mil pesos)

Certifico que he recibido de Sociedad Rentersur, a mi entera satisfaccion el Saldo
indicado en la presente liquidacién y no tengo cargo ni cobro posteriores que hacer.

Fecha de Emision: __/ /20 (Firma y Nombre del Trabajador)

Recibi conforme

¢ puede tener distintos formatos.
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Anexo 17

Detalle Contratos de Arrendamiento, y Aviso Aumento de Canon de Arriendo

CONTRATO DE ARRENDAMIENTO

En Santiago de Chile, a dia de MES de 20__, comparecen: por una parte, EL
ARRENDADOR, Sociedad Rentersur , R.U.T:__. . - enrepresentacion de Sr:
Rolando LealN.R.U.T:__ . . -

Por la otra parte, EL ARRENDATARIO(A) Sr(s): NOMBRE COMPLETO,

RUT.. . ) -, PROEESION, Direccién Laboral: ,
Teléfono Laboral: , ARRENDATARIA: , R.U.T:
. -, PROFESION, Direccién Laboral: ,
Teléfono Laboral: , E-mail: , Teléfono
Particular:

Han convenido en el Contrato de Arrendamiento que consta de las siguientes

CLAUSULAS
1°PROPIEDAD:

El arrendador da en arrendamiento al arrendatario, quien acepta para si, el
siguiente inmueble: Ubicado en: DIRECCION, DEPTO, COMUNA, SANTIAGO.

2°DESTINO:

El arrendatario se obliga a destinar el inmueble exclusivamente a habitacion.
Esta obligacion del arrendatario es determinante de la celebracion del presente
contrato.

3°PLAZO:

El presente contrato de arrendamiento rige a contar del dia de MES de 20y
su vigencia sera de TRECE Meses.

Si el arrendamiento se ha convenido por “PLAZO FIJO SUPERIOR A UN
ANOQ”, Se renueva autométicamente, salvo que alguna de | as partes quiera
ponerle término al contrato debera informar con un mes de anticipacion al
representante de la Empresa Rentersur Rolando Leal N., una vez cumplido el
primer periodo (13 meses), el arrendador en caso de requerir propiedad
debera solicitar al arrendatario la restitucion con dos meses de anticipacion.

De no mediar el respectivo aviso por parte del arre  ndatario perderia la
garantia.
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4°RENTA:

La renta mensual de arrendamiento sera: (gj.:) $ 130.000 (Ciento treinta mil
pesos). La renta se reajustara durante toda la vigencia del arrendamiento, reajuste
gue se hara cada tres meses ante la misma proporcién en que haya podido variar el
indice de Precios al Consumidor (IPC) determinado por el Instituto Nacional de
Estadisticas (INE) o por el Organismo que lo reemplace en relacion al periodo, entre
el ultimo dia del mes anterior al de la suscripcion de este contrato y el Ultimo dia del
mes anterior a aquel en que debe comenzar a regir el reajuste respectivo.

La renta se pagard mes anticipado, dentro de los primeros cinco dias de cada
mes.

5°0OTROS PAGOS:

El arrendatario estard obligado a pagar con toda puntualidad y a quien
corresponda los consumos: Luz, Gas, Agua Potable, Gastos comunes. El atraso de
un mes en cualquiera de los pagos indicados, dara derecho al arrendador para
suspender los servicios respectivos.

6°INTERESES EN CASO DE MORA:

En caso de no pago oportuno de la renta de arrendamiento y/o de los gastos
comunes que corresponda, la suma a pagar por el arrendatario de devengara "
Intereses corrientes”, los que se calcularan sobre la cantidad que represente, la
renta o gastos comunes al momento de su pago efectivo. Si el atraso en el pago por
parte del arrendatario hiciere necesaria su cobranza extrajudicial con abogado, el
arrendatario debera pagar, ademas, un 2% sobre la suma total adeudada, a titulo
Honorarios de Cobranza Extrajudicial.

7°TERMINACION ANTICIPADA DEL CONTRATO:

El retardo de diez dias a contar del dia 5 de cada mes, en el pago de renta, de
los gastos comunes o de los servicios especiales, dara derecho al arrendador para
hacer cesar inmediatamente el arrendamiento; en la forma prescrita por la Ley. Lo
dicho es sin perjuicio de la obligacién del arrendatario y de su Codeudor Solidario de
pagar, a Titulo de Indemnizacion de perjuicios, la renta total del periodo de acuerdo
a lo prescrito en el Articulo 1945 del Cadigo Civil.

8°PROHIBICIONES AL ARRENDATARIO:

Queda prohibido al arrendatario: SUBARRENDAR o ceder a cualquier titulo el
presente contrato; clavar o agujerear las paredes; Hacer variaciones en la propiedad
arrendada, causar molestias a los vecinos; introducir animales, materiales
explosivos, inflamables o de mal olor en la propiedad arrendada. Le queda
especialmente prohibido destinar el inmueble a un objeto distinto del sefialado en el
nuimero 2° de este contrato. La cesion del arrendamiento o subarriendo con
infraccion de esta prohibicion, hara al arrendatario responsable de todos los
perjuicios que de ello puedan derivarse para el arrendador.

Si el contrato se hubiere convenido por plazo fijo superior a un afo, y se tratare
de arrendamiento habitacional el arrendatario podra subarrendar, previa calificacion
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por escrito de parte del arrendador de la solvencia del arrendatario. En el caso de
subarriendo, el arrendatario tendra la calidad de Codeudor Solidario de la persona a
la cual haya subarrendado, sin perjuicio de mantenerse también la responsabilidad
del Codeudor Solidario que este estipule en este contrato.

9°MANTENCION DEL INMUEBLE:

Se obliga al arrendatario a mantener en perfecto estado de funcionamiento las
llaves de los artefactos, las llaves de paso, las valvulas y flotadores de los
excusados y los enchufes; timbres e interruptores de la instalacion eléctrica,
reparandolos o cambiandolos por su cuenta. Debera también el arrendatario cuidar,
regar y mantener el jardin; conservar la propiedad arrendada en perfecto estado de
aseo y conservacion: mantener en buen estado el sistema de calefaccién y central
de agua caliente y, en general, efectuar oportunamente y a su costo todas las
reparaciones adecuadas para la conservacién y buen funcionamiento de la
propiedad arrendada. Se obliga, asimismo, a respetar el Reglamento de Co-
Propiedad del Edificio.

10°MEJORAS:

El arrendador no tendra obligacion de hacer mejoras en el inmueble. Las
mejoras que pueda efectuar el arrendatario quedaran en beneficio de la propiedad
desde el momento mismo en que sean ejecutadas, sin que el arrendador deba
pagar suma alguna por ellas, cualquiera sea su caracter, naturaleza o monto, sin
perjuicio de poder convenirse otra norma por escrito. En todo caso toda mejora,
cualquiera que sea su naturaleza o monto debera ser autorizado por el arrendador.
Su contravencion constituye infraccion.

11°RESTITUCION DEL INMUEBLE:

El arrendatario se obliga a restituir el inmueble inmediatamente que termine
este contrato, entrega que deberd hacer mediante la desocupacién total de la
propiedad, poniéndola a disposicion del arrendador y entregandole las llaves.
Ademas debera exhibirle los recibos que acrediten el pago hasta el Gltimo dia que
ocupo el inmueble, de los gastos comunes o servicios especiales, como igualmente
de los consumos de energia eléctrica, gas, agua, basura y otros similares no
incluidos en los gastos comunes o servicios especiales.

12°PERJUICIOS EN EL INMUEBLE:
El arrendador no respondera en caso alguno por robos que puedan ocurrir en la
propiedad o por los perjuicios que pueda sufrir el arrendatario en caso de incendios,

inundaciones, filtraciones , roturas de cafnerias , efectos de humedad o calor,
desperfectos en el ascensor y otros hechos de analoga naturaleza.
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13°OBLIGACIONES IMPUESTAS POR LA AUTORIDAD:

Seran de cargo del arrendatario los gastos que pueda ocasionar el
cumplimiento de 6rdenes o disposiciones que, en cualquier tiempo, pueda impartir la
autoridad en razon del uso a que se destinara el inmueble , sean estas exigencias
relativas a condiciones sanitarias, higiénicas, ambientales, municipales o
reglamentarias.

14°VISITAS AL INMUEBLE:

El arrendatario se obliga a dar las facilidades necesarias para que el arrendador
0 quien lo represente, pueda visitar el inmueble, avisando con 72 horas de
anticipacion, solo los dias sabados, durante dos horas, entre las 12 y 18 horas, a su
eleccién, en caso de venta.

15°GARANTIA DE ARRIENDO:

Al fin de garantizar la conservacion de la propiedad y su restitucion en el mismo
estado en que la recibe; la devolucion y conservacion de las especies y artefactos
que se indicaran en el inventario; el pago de los perjuicios y deterioros que se
causen en la propiedad arrendada, sus servicios e instalaciones; y en general, para
responder al fiel cumplimiento de las estipulaciones de este contrato, el arrendatario
entrega en garantia en este acto al arrendador la suma equivalente a un mes de la
renta estipulada, que éste también se obliga a restituirle por igual equivalencia
dentro de los 30 dias siguientes a la fecha en que le haya sido entregada, a su
satisfacciéon, la propiedad arrendada, quedando desde ahora autorizado al
arrendador para descontar de la garantia el valor de los deterioros y perjuicios de
cargo del arrendatario que se hayan ocasionado, como asimismo el valor de las
cuentas pendientes de gastos comunes, energia eléctrica, gas, agua y otros que
sean de cargo del arrendatario.

16°PROHIBICION DE IMPUTAR LA GARANTIA AL PAGO DE L A RENTA:

El arrendatario no podra en caso alguno imputar la garantia al pago de la renta
de arrendamiento, ni aun tratandose de la renta del Gltimo mes.

17°CODEUDOR SOLIDARIO:

Presente a este acto el Sefior (a):
NOMBRE:
RUT: . . -
ACTIVIDAD:
DIRECCION LABORAL:
TELEFONO LABORAL:
DIRECCION PARTICULAR:
TELEFONO PARTICULAR:
E-MAIL:
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Quien expone que se constituye en codeudor solidario del arrendatario de todas
las obligaciones de este contrato aceptando desde luego, sin previa notificacion las
modificaciones que las partes introduzcan al arriendo en cuanto a monto de la renta,
plazos, sub-arriendos y cualquiera otras obligaciones.

18°OTRAS CONDICIONES:

El arrendamiento incluird las especies detalladas en inventario aparte que
suscriben ambas partes, pasando a formar parte integrante de éste contrato.

19°DOMICILIO:
Para todos los efectos derivados del presente contrato, las partes fijan su
domicilio en el departamento de Santiago y se someten a la jurisdiccion de sus

Tribunales de Justicia.

Se firma el presente contrato en dos ejemplares del mismo tenor y data.

Firma, Nombre y Sello del Arrendador Firmay No mbre del Arrendatario (a)
RUT: RUT:

Firma y Nombre Codeudor Solidario Firma y Nombre del Arrendatario(a)
RUT: RUT:
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Sefior(a) Santiago,
Mes de 20___

DIRECCION DPTO.
Presente

REF. AVISO DE AUMENTO CANON DE ARRIENDO

Durante los ultimos tres meses el canon de arriendo cancelado por usted ha
sido de (ejemplo:) $130.000 (Ciento treinta mil pesos) por lo que se debe reajustar
de acuerdo a la variacion del I.P.C. determinado por el Instituto Nacional de
Estadisticas.

Para este efecto se ha considerado la variacidon entre los meses enero, febrero
y marzo del 2009 que ha sido de 1,2% I.P.C.

Por lo tanto el canon de arriendo de los meses MAYO, JUNIO y JULIO de 2009
serd de $131.560 (Ciento treinta y un mil quinientos sesent  a pesos) .

La cuenta corriente para efectuar el depoésito es la N° del
Banco Sucursal
Agradecemos una vez efectuado el depdsito, avisar a los Fonos:

- , 0 via E-mail: depos ito@rentersur.cl, para
asi poder cumplir en forma oportuna con el propieta rio.

A vuestro servicio y dispuestos a responder cualquier consulta.

Saluda Atte. A Ud.(s).

Firma, Nombre y Sello del Arrendador
(Rentersur)
RUT:
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http://www.sii.cl/
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http://www.acepta.com/
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http://www.facebook.com
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