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. AGENDA
1. Observacion fotografica: ;Como cambid Santiago y nuestra forma de habitar?
2. Implicancias para la estrategia de negocio y disefio de productos inmobiliarios
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Observacion

| ;Por qué es importante que una compaiiia inmobiliaria desarrolle
su capacidad de observacion?




;Desde cuando que las viviendas se compran por sus cocinas?

La cocina es el recinto/atributo mas valorado de una vivienda. En este ejemplo se reconfigura el atributo
mas valorado de una casa —la cocina- con el menos usado (living).
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Las compafias inmobiliarias modernas viven de sus productos §

Las mejoras y la innovacion de producto son una respuesta al §
entendimiento de los cambios de la ciudad y los cambios en el habitar. |
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;Como fortalecemos en Empresas Socovesa nuestro
musculo observador?
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A nivel micro: Programa-InSttu

Todos los altos ejecutivos de la compafiia deben hacer, al menos, 2 visitas al afo a
nuestros proyectos y realizar observacion con orientacion etnografica.
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Libro INFILLING: Desarrollado por Empresas Socovesa & Atisba
A nivel macro: Un trabajo de observacion y constatacion de los cambios

economicos, urbanos y socioldégicos que ha sufrido Santiago, a través de
la fotografia.

INFILLING ;Que es el Infilling?

| o La principal ‘Fendenaa que afecta gl
desarrollo de Santiago y nuestro negocio
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El modelo alternativo de los 90°s

Crecimiento de Santiago como

;COMO ES EL MODELO DE CRECIMIENTO POR EXPANSION?

(1) Santiago crece hacia afuera llegando a Til Til, Buin, Melipilla y Casablanca
(2) EL90% de la familias prefiere las casas

(3) El auto y las autopistas urbanas consolidan la expansion
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" EL SUENIO CHILENO DE "L, QUE SE CUMPLIO A MEDIAS

Casas sub-urbanas, en grandes terrenos (“mi patio propio”) y con gran emociéon de tranquilidad
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Cambio de tendencia

De la expansion a la densificacion: Infilling

En 10 anos, se multiplica casi 6X la cantidad de gente que busca el centro de la ciudad

CRECIMIENTO DE VIVIENDAS POR ANILLOS

300000 =~ 272.620

\
250000 AN ‘
x*

195421
200000 -

169.040

’ \
150000 | |

I I
100000 |

\

‘ l

50000 28.692
0

\ Dentro de Vespuao / Fuera de Vespucio Sub-Urbano

\ _ / 1992-2002 m2002-2011

\——

Fuente: Atisba, a partir de datos del INE.
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Cambio de tendencia

Hoy la gente prefiere vivir en un departamento

EVOLUCION DE VENTA DE CASAS vs DEPARTAMENTOS

Mercado residencial de Santiago 7 O O/
O

45%

CASAS =@=DEPTOS

1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Fuente: Atisba, a partir de datos CCHC y Real Data.

Deptos 73% vs Casas 27% (Toc Toc, ADI, Dictembre de 2016).
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La densificacidon de nuevos
departamentos se concentra
en 4 comunas

Santlago

Providencia
Nunoa
Las Condes

Simbologia |
& Densidad
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¢Por que crece la cludad hacla adentro?
La tests de las 5T
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(T1) Transicion Demografica
Hoy los hogares son mas pequefos (menor tasa de natalidad), ademas de aparecer los
segmentos: jovenes universitarios, separados y las parejas nido vacio.
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(T2) Tiempos de viaje:
Alta congestion y compactacion temporal de la ciudad

Tenemos solo 1/3 del problema que se vive en DF o Sao Paulo, pero cada vez nos demoramos
mas en llegar a destino.
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R " (T3) Transaccion

Experimentamos un cambio en los precios relativos, en funcion de la ubicacion.
Antes, por UF1.000 no se podia vivir en el centro de la ciudad.
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(T5) Temor

Emocidn de inseguridad ciudadana (problema N°1, sobre salud y educacion,
CEP 2017) y los departamentos como respuesta a la vulnerabilidad de las casas.
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Producto del INFILLLING,
;Como cambid nuestra forma de vivir la cludad y

= la forma de habitar las viviendas?
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Hoy vivimos en altura

Salimos de la periferia de Santiago




El dia empieza mas temprano y termina mas tarde.
Cada vez es mas timportante “vivir cerca” (ubicacion).

El 45% de la gente sigue movilizandose en transporte publico
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Nos movemos en el “nuevo” Metro

Apretado, seguro, siempre a tiempo y heterogéneo.
"Ojala vivir cerca del metro”
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Stripcenters

Altos costos de transporte + Tiempo escaso=

El retail redujo y disperso sus formatos para que tengamos la mayor oferta posible a un

maximo de cuatro o cinco cuadras de distancia
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La cocina dejo de ser funcional

No solo se cocina. Es un lugar de encuentro y sociabilidad familiar.
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Los espaCLos se redujeron y se thLeron hibridos

Esto implica grandes desafios para el diseno: ;Como es el living del futuro?,
;mas parecido a una salita de estar?




Espaclos reduados’ problemas- para guardar y ordenar

Crece la importancia de closets
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A falta deJardtn propto saltmos al espaclo publlco N,
Los parques se conVLrtLeron en “mt patto grande”.

EMPRESAS I
SOCOVESA




[ XY e 7
Cambiamos la libertad indoor de las casas
por la libertad outdoor que nos da la cwudad.

Cuando alguien compra un departamento, también estd comprando |
un pedazo de ciudad.
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* Decisiones Estratégicas

a partir del INFILLING
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El 2007 Socovesa compra la compania Almagro

El desarrollador de edificios lider en el segmento ABC1 y también en el nicho “lujo o AB”".
Vamos a seguir desarrollando en estos segmentos (negocio base).

4 Fq&enthouse en proyecto Los Olivos de San Rafael, Segmento Lujo, La Dehesa.
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Fortalec rta 0 e gme
Nufioa, Santiago y San Miguel (C2+)

Edificio General Mackenna (Santiago Centro, Mapocho co
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Restricciones normativas

;Como hacer edificlos mas bajos y rentables?

Equipo de alto nivel en Almagro trabajando en el tema
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almagro

Foto: Fachada edificio de 7 pisos en tﬁe Carlog'Alvarado, Las Condes (Maqé[ﬁ" ;
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Antofagasta: Un porcentaje relevante de la facturacion de la flllal Almagro

Renovacion de producto en un contexto menos competitivo que

Santiago y una marca fuerte que permtte premtar los preCLos
i %' =

E

AN\ \\
n\\\\g\\\\\\\\\\\t\ N SR

\

Dato. Los espacios comunes se valoran y usan practicamente el doble mas en Am‘ofagasz‘a que en San’z‘tago 6
Foto: Espacios comunes edificio Atlantico, Antofagasta. JaN?



Creamos un nuevo negocio con una estrategia ultra enfocada

Departamentos pequefios de alto estandar, en el centro de la ciudad, cercanos al eje metro y orientados
para la gran clase media del pats. Pilares es una empresa joven y flexible, con excelentes margenes y
mejores expectativas de crecimiento.
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Nuevos proyectos de altura media en ubicaciones pert centrales

Proyecto Plaza Urbana: Un producto complementario al portafolio del altura que tiene la compafiia
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\ Nuevos proyectos de altura media en ubicaciones pert centrales

- Proyecto Plaza Urbana: Un producto complementario al portafolio del altura que tiene la compania




En los proyectos sub-urbanos hemos tenido que
extremar las propuestas de valor diferenciadas

Proyecto NEO Chilena: Lo mejor de la casa Chilena con lo mejor de la casa Mediterranea.
Una forma de diferenciar la propuesta de la amplia competencia en el segmento ‘Chilenas”
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¥ ’Render: Cas‘iNeo Chilena, Chicureo, Piedra Roja.




B Enel segmenté C3
Seguimos desarrollando nuestros terrenos grandes

Propuesta de Valor: Asesoria para obtener el subsidio, condominios auto gestionados y casas bien
disefnadas .

Render: ' oy
Condominio auto gesttonado =
- Cerro Negro, Renca ot ma
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Negocio base: Socovesa Sur renueva sus pl’OdUCtOS
Mejor velocidad de venta y mejores margenes para la filial
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Socovesa Sur entrando decididamente a la edificacion
en altura, de la mano de Arquttectura Almagro
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Render: Proyecto Condominio El Bosque, Valdivia. TODO ES DISERNO




Entramos al negocio de las oficinas

Gracias a NSM aprendimos de participacion ciudadana
El mercado viene ajustando sus niveles de vacancia
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Rediseno: La coclna como espaclo de soclabilidad

Cocinas con isla, mas cuadradas, con comedor de diario y espacio disefiado para la TV




Menos recintos, mas espacio

Departamentos de 2 dormitorios en superficies sobre 100 mts2 (Edificio DU Almagro)
Ademas de cocina integrada a living y terrazas grandes




Integracion closet con bafho

La reformulacion del segundo recinto mas valorado de una vivienda (el dormitorio
principal)
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Closets mas grandes

Espacios especialmente disefiados para maximizar: Colgar y guardar
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Los enchufes ahora tienen entrada USB i

Ejemplo proyectos Artigas, Porto Alegre y Suarez Mujica de Almagro
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Tres reflexiones finales
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Crecimiento de utilidades de 2,7X entre 2013 y 2016

. Desde los 0,5MUF a los 1,34MUF

Esta forma de entender el negocio inmobiliario ha funcionado hasta ahora
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Esta forma de entender el negocio inmobiliario

Ha generado un gran fortalecimiento de los margenes ‘

{ Entre los anos 2010 y 2016, el margen bruto paso
f! de 18% al 30%
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Research + Desarrollo: Diseno desde el Habitar

El futuro del negocio inmobiliario esta en evolucionar para convertirnos en
companias de disefo. Aht esta la real agregaaon de valor.
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