
ENCUENTRO ANUAL COVINSEP 
"ESTADO ACTUAL, FUTURO Y EXPERIENCIAS INTERNACIONALES 

DEL MERCADO INMOBILIARIO" 

JUNIO 14-16, 2001 
VALLE NEVADO - CHILE 

PROGRAMA 

Jueves 14 de junio de 2001 

17:00 hrs. Salida de transporte a Valle Nevado, desde Almac Estoril 

19:30 hrs. Llegada a Valle Nevado- Registro participantes 

20:30 hrs. 

21 :OO hrs. 

Cocktail de bienvenida 

Cena 

Viernes 15 de junio de 2001 

08.30 hrs. Desayuno 

09:00 hrs. 

10:00 hrs. 

10:20 hrs. 

11:00 hrs. 

12:30 hrs. 

13:00 hrs. 

13:20 hrs. 

15:00 hrs. 

20:30 hrs. 

21:00 hrs. 

Primera exposición 

SITUACIÓN MACROECONÓMICA NACIONAL 

Sr. Juan Andrés Fontaine Talavera , Economista 

Charla Técnica Auspiciador- Empresas Pizarreño 

Café 

Segunda exposición 

ESTADO ACTUAL Y FUTURO DEL MERCADO INMOBILIARIO 

Sr. José Díaz del Río, Ingeniero Civil 

Socio Consultora Inmobiliaria Once 1 Once S.A. 

La exposición abarcará el estado actual de los segmentos 
de primera vivienda, segunda vivienda, comercio. oficinas. 
turismo, serv1c1os. equipamiento. estacionamientos, 
etcétera. con una focalización especial en términos de 
negocio, división geográfica. segmentación de mercado y 
tamaño de los mercados. Asimismo. abarcará el futuro del 
negocio inmobiliario en términos de la empresa inmobiliaria, 
las empresas relacionadas, sus posicionamientos, imágenes 
corporativas, tamaños. mercados, tendencias y nuevas 
formas de comercialización de los productos ofrecidos. 

Mesa redonda - consultas y preguntas sobre la segunda 
exposición 

Charla Técnica Auspiciador- Junkers 

Almuerzo 

Ski - tarde libre 

Cocktail 

Cena y fiesta 
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CAMARA CHILENA DE 
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Sábado 16 de junio de 2001 

08.30 hrs. Desayuno 

09:00 hrs. 

10:00 hrs. 

10:20 hrs. 

11:00 hrs. 

12:00 hrs. 

12:30 hrs. 

12:50 hrs. 

,3:l5 hr~. 
T· 

~JQ.Q.hr's. • 
18:00 hrs. 

Tercera exposición 

EXPERIENCIAS INMOBILIARIAS INTERNACIONALES: EL CASO 
DE SONAE, PORTUGAL 

Sr. F. R. Rick Duran, titulado en Diseño Ambiental en la 
Universidad de Washington (Seattle). postgraduado en 
Arquitectura y Administración de Empresas en la 
Universidad de lllinois. 

Socio de Archinomics Group lnc.. empresa consultora 
especializada en asesorías para inversiones inmobiliarias. 
con base en Chicago, Estados Unidos de América. 

La exposición presentará como un primer c aso de 
experiencia inmobiliaria internacional, la alianza 
estratégica de Sonae. holding portugués que ha 
establecido una importante presencia internacional en el 
mercado europeo y sudamericano. 

Charla Téc nica Auspiciador- Diario Estrategia 

Café 

Cuarta exposición 

EXPERIENCIAS INMOBILIARIAS INTERNACIONALES: 
RESURGIMIENTO INMOBILIARIO EN CIUDADES 
NORTEAMÉRICA 

EL 
DE 

El Sr. R. F. Rick Duran continuará su exposición analizando 
varios casos de ciudades norteamericanas que en los 
últimos años han mostrado un importante resurgimiento 
inmobiliario, enfocándose especialmente hacia aquellos 
factores de éxito que futuros desarrolladores inmobiliarios 
debieran considerar en base a esta experienc ia 
internacional. 

Mesa redonda - consultas y preguntas sobre la tercera y 
cuarta exposición. 

Charla Téc nica Auspiciador- Manquehue Net 

Fin de la sesión y cierre del Encuentro por el Presidente de la 
Cámara Chilena de la Construcción Sr. Juan Ignacio Silva. , 
A1tnuerzo 

S~i - arde libre 

Salida de transporte a Santiago 
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ENCUENTRO ANUAL COVINSEP 
"ESTADO ACTUAL, FUTURO Y EXPERIENCIAS INTERNACIONALES 
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"SITUACION MACROECONOMICA 
NACIONAL" 
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MERCADO INMOBILIARIO" 



R. iNTlE!f.¡¡PR~TACSÓ!i\\1 lnl!E M~AS VA!RBPJB\!L!ES MACt~i!)!EC:üh\!iÓi\fUCt\~5 !DIIES~fE lEll~ 
M lE~ (.:;t~[lHO 

INTERBANCARIA PRC 

DICIEMBRE 1998 8,5 7,3 

DICIEMBRE 1999 5,0 6,8 

DICIEMBRE 2000 5,0 6,0 

DICIEMBRE 2001 3,5 4,8 - 5,2 

DICIEMBRE 2002 4,5 5,3 - 5,6 
Fuente: BANCO CENTRAL 

,-----~-----------------------, 

TASAS DE INTERES 

9,0 
8,5 

8,0 

7,0 
"-~7.., 

~ 6,0 ~ o 

5,0 " -----· 5,3 ' 'o '11-4:a---~~ 
' 4,5 

4,0 
,5 

[ 3,0-

2,0 . 

1,0 

0,0 
Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre 

1998 1999 2000 2001 2002 

L --+-- INTERBANCARIA ----- PRC 

ONCE ONCE 

+ 



P E A V S A e 

1999 2000 2001 
AÑO 1 11 111 IV AÑO 1 11 111 IV AÑO 

EMPLEO -2.2 1.1 2.7 1.0 -0.4 1.1 -1 .3 -0.5 1.0 2.0 0.3 

REM. REALES 2.4 1.7 1.4 1.3 1.4 1.5 1.5 1.5 1.9 1.9 1.7 

PLANILLA 0.2 2.8 4.1 2.3 1.0 2.6 0.2 1.0 2.9 3.9 2.0 

DESOCUPACIÓN 9.8 8.2 9.4 10.7 8.3 9.2 8.4 9.1 9.2 7.7 8.6 
Fuente: GEMINES 

TASAS DE EMPLEO Y REMUNERACIONES 

12 

10 r--

r--
f-

8 

6 

4 

2 [lo JJJ o ~ Rem. Reales Planilla Desocupación 1 
-2 

-4 j o 1999 o 2000 o2001 

ONCE ONCE 



• PROYECCIÓN DEL INGRESO 

ESCENARIO 1: REGIÓN METROPOLITANA 

CAPACIDAD 
Al M INGRESO ACCESO 

2000 FAMILIAR VIVIENDA 
% UF UF 

+ + 
ABC1 12 

100 3700 
100 3700 

A 

C2 21 70 2500 
B 

40 1500 
40 1500 

C3 22 
25 900 
25 900 

DE 45 
o -

Fuente: INE, CASEN, ELABORACIÓN ONCE ONCE 

ESCENARIO 1: 

PIB 94-00 

PIB 00.()5 

PIB 05·10 

5,6% 

3,0% 

4,0% 

PROYECCION GSE 
2000 2005 2010 

12 15 18 

21 23 26 

23 24 25 

44 38 31 

ONCE ONCE 

POTENCIAL ANUAL DE VIVIENDAS 

HOGARES SEGÚN INGRESO 

2000 2005 2010 2000-2005 2005- 2010 

191.552 257.129 340.014 13.115 16.577 

342.517 405.455 504.690 12.588 19.847 

364.910 422.547 469.530 11.527 9.397 

706.608 673.495 592.002 -6.623 -16.299 

1.605.586 1.758.626 1.906.236 30.608 29.522 



• 1 

10,0 

8,0 

6 ,0 

4,0 

2,0 

0,0 

-2,0 

·4 ,0 

·6 .0 

· 8,0 

·10,0 

RP ETACI 

SUBSECTOR 

VIVIENDA 

Viv. Privada 

Viv. Pública 

INFRAESTRUCTURA 

lnf. Privada 

lnf. Pública 

SECTOR CONSTRUCCIÓN 
Fuente· GEMINES 

PROYECCIONES DE CRECIMIENTO 
SECTOR INFRAESTRUCTURA 

1998 2001 

_j 
~ lnf. Pública --] 

S M 

1998 1999 2000 2001 

-7.9 -11 .2 
-9.0 -12.8 
-3.0 -4.0 
5.1 -8.7 
3.5 -9.0 
9.0 -8.0 
-0.4 -9.8 

10,0 

5,0 

0,0 

·5,0 

-10.0 

-15,0 

L 

2.1 4.9 
3.3 4.2 
-3.5 8.0 
-1 .5 4.3 
-3.3 4.0 
3.0 5.0 
0.0 4.5 

PROYECCIONES DE CRECIMIENTO 
SECTOR VIVIENDA 

r r 

2001 

o Viv. Privada • Viv. Pública 

ONCE ONCE 

X 
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• COMPARACIÓN DE ESCENARIOS DE CRECIMIENTO 

POTENCIAL ANUAL DE VIVIENDAS 
SEGÚN INGRESO 2000-2010 

CAPACIDAD 
ACCESO ESCENARIO 1 ESCENARI02 

ESTRATO VIVIENDA 
UF 3% - 4% 4% - 5% 

+ 
ABC1 14.846 17.846 

3.700 
3.700 

C2 16.218 20.408 

1.500 

1.500 

C3 10.462 10.505 

900 

900 
DE -11.461 -18.694 

-
TOTAL 30.065 30.065 

Fuente. INE, CASEN- ELABORACIÓN ONCE ONCE 

ONCE ONCE 

ESCENARI03 

5% - 5% 

19.057 

22.057 

10.620 

-22.137 

30.065 

X 



NÚMERO DE VIVIENDAS APROBADAS E INICIADAS TODO EL PAÍS 
1991 - 1999 

1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 
SECTOR PUBLICO 68.376 75.521 75.809 78.853 77.036 78.674 72.873 
SECTOR PRIVADC 19.821 32.961 46.253 45.932 58.564 65.149 64.335 
TOTAL PAÍS 88197 108482 122062 124785 135600 143823 137208 
Fuente: INE- MINVU 

NÚMERO DE VIVIENDAS APROBADAS E INICIADAS 

TOTAL PAÍS 

160.000 ,----,-----¡·-·-·--,----······T······················-,..----.,-----T---·--,----, 
1 

1 1 1 1 1 1 1 1 

- - - - ~ - - - - - :- - - - - ~ - - - - - :~ - _:-_.:_.;; .. ~---~_.-.::·.i.::··>,~--~-,: .. ,:¡ __ ~-.- ~ - - - - -:- - - - -
1 •• ( 1 '•l 

140.000 

120.000.----- ~----- :>-·<:.·= :-~-=.-~~--- --:----- ~---- -:-- -·-- ~ ~~-:: ..... ~ -:-----
1 ___ ••• -·. 1 '•t. 

1 .-·,.....-" 1 1 r 1 1 1 1 ·····;... 

100.000 --- ----J--- --1-----4-----1----- ,¡_ -----1-----1------1-----
//1 1 1 1 1 1 1 1 

J: 1 1 1 1 1 

1 1 1 1 1 1 1 1 ---.~--~-~-=-=-•-: ___ :_~~--:---.=--=--~--=-;oo ..... "--""-:·~--::. .. ~ .. ::: ... = .. -~---=---=..-. .. =---=~-:- .. =---~=~~---r -~--.. ::·--~--:-~-=-.: .. ~ --

::::···~·····?±·• 
80.000 

1 1 1 1 

0+-----4------+-----+------~---+-----~-----+----~----~ 

1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 1999 

--·• ·· Sector Público _;a- Sector Privado 

1998 
77.118 
43.642 
120760 

--A Total País =:J 
L_ __ ~==============================~-----

ONCE ONCE 

cp 
1999 

73.202 
31.600 
104802 



VENTA DE VIVIENDAS NUEVAS EN LA REGION METROPOLITANA 
1996-2000 

COMUtiiAS 1996 1997 1998 1999 
TOTAL VIVIENDAS 34.492 27.783 12.968 16.000 
Fuente: COLLECT 

VENTA DE VIVIENDAS TOTALES 
REGION METROPOLITANA 

40.000 r··------····---·-···--·---····-------------- ----------------------------------···--·-···-------------···------------··--------··-·-----····: 

35.000 

30.000 

25.000 

20.000 -

15.000 -

10.000 

5.000 -

0~------~------~----------------~----~ 
1996 1997 1998 1999 2000 

--...-Total Viviendas ----~-~------::=] 

ONCE ONCE 

2000 
14.773 



METRAJE 
<80 
80-100 
100-140 
140-20Q_ 
>200 

VENTA DE VIVIENDAS NUEVAS EN LA REGION METROPOLITANA 

SEGÚN SUPERFICIES 
1996 - 2000 

1996 1997 1998 1999 
26.509 19.833 8 .645 11 .154 
3.261 2.742 1.560 1.797 
2 .822 2.887 1.498 1.509 
1.618 1 .~l33 981 1.219 
282 388 284 321 

2000 
9.523 
1.891 
1.789 
1.296 
274 

Fuente: COLLECT 34.492 27.783 12.968 16.000 14.773 

9% 

13% 

VIVIENDAS SEGÚN SUPERFICIES 
RM- 2000 

2% 

ONCE ONCE 

o <80 

• 80-100 

o 100-140 

o 140-200 

• >200 



l. 

PARTICIPACIÓN MERCADO DE CASAS Y DEPARTAMENTOS 
REGIÓN METROPOLITANA 
(%) 

1996 1997 1998 

DEPARTAMENTOS 47 62 62 58 
<80m2 44 62 60 
>80m2 57 62 65 

CASAS 53 38 38 42 
<80m2 56 38 40 
>80m2 33 38 35 

Fuente: COLLECT 

ONCE ONCE 

1999 2000 

51 
56 52 
61 48 

49 
44 48 
39 52 



10000 

9000 

8 000 

7 000 

6000 

4 000 

3000 

2000 

1000 

o 

Fuente: COLLECT 

VENTA DE VIVIENDAS REGIO N METROPOLITANA 
POR COMUNAS 

D 1996 • 2000 

ONCE ONCE 



E () 

VENTA DE VIVIENDAS NUEVAS EN LA REGION METROPOLITANA 
SEGÚN RANGOS DE PRECIO 

<500 
500-1500 
1500-2500 
2500-4000 
4000-6000 
6000-10000 
1 0000-15000 
>15000 
Fuente: Collect 

20.000 

18.000 

16.000 

14 000 

12 000 

10.000 

8 000 

6.000 

4 000 

2000 

1996 
320 

17.774 
8.636 
4.191 
1.943 
1.320 
184 
124 

34.492 

AÑO 1996 A 2000 

1997 1998 
540 265 

12.017 5.115 
6.626 3 .364 
4.765 1.969 
1.784 1.047 
1.660 854 
204 244 
191 118 

27.787 12.976 

VENTA DE VIVIENDAS RM 
SEGUN RANGO DE PRECIO 

<500 500-1500 1500-2500 2500-4000 4000-6000 600().. 

1999 
570 

6 .538 
3.962 
2.420 
1.053 
949 
354 
167 

16.013 

1000().. >15000 
10000 15000 

a 1996 a 1997 o 1998 o 1999 a 2000 

ONCE ONCE 

2000 
238 

5.726 
3.854 
2.304 
1.355 
848 
316 
133 

14.774 
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~ ENCUENTRO~ANUAL.DELSECTOR"INMOBILIARIO:;; 
~ 14-·16deJuniode2001 

Alianzas 
Estratégicas 

Internacionales 

Estudio de un 
caso Portugués 

International 
Strategic 
Alliances 

A' case Study 
from Portugal 

fl:It/ ENCUENTRO ANUAL DELSECTOR INMOBILIARIO:· 
~ 14-16 de Junio de 2001 

Introducción: 

" l .. Q~é .expansión es 
internacionalmente 

. posible, cuandó el país 
base de operaciones no: 
es el mas grande a 
nivel.del. mercado 

. regi.onal ?' 

Iiltroduction: 

What expansion is 
possible. 
internationally, 
when .. ypur home­
cóuntry base of 
OIJ..erations is no 
the larg.est in the 
regipnal .. inarket? · 

.. _: .. 

1 



~ ENCUENTRO::'ANUALDEL:.SECTOR INMOBILIARIO: 
~ 14-16deJuniode2001: 

Formato del Caso de 
Estudio: 

Exitosa historia real 

Estudio del caso de 
Inmobiliaria Sonae 

(un holding inmobiliario de 
Portugal) 

• Un líder de mercado 
dominante en Portugal 

• Con presencia internacional 
en el mercado común 
Europeo 

• ·Actualmente en Sud 
América 

Case Study Format: 

Real-world success story 

Case study of Sonae lmobiliaria 
[a Portuguese real estate 

holding] 

• · A dominant market-leader in 
Portugal 

• An international presence in 
the European Union market 

• Now on into South America 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO· 
~ 14-16deJuniode2001 

Hitos del Caso de. Estudio . 
Hitos de Inmobiliaria Sonae 

Raíces Portuguesas. 

·~ 1960's - Compañía 
relacionada con la madera y 
sus productos derivados 

•" 1970's - Se organizan las 
actividades del comercio 
minorista 

• · 1980's - Mejora el clima 
político de Portugal 

•· .. 1989.~ Se organizaJa,. 
;,,; actividad inmobiliaria,', 

Case Study: Milestones 
Sonae !mobiliaria 

Milestones 
Portuguese Roots 

• ·1960's- Parent company, 
Wood and Wood Products 

•~ 1970's,- Retail Distribution 
activities organized 

• ··1980's- Portuguese Political 
Climate lmproves 

. •"" 1989 - Real Estate activities 
Orgªnized 

,-,_:)";.'. 

2 



m ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14 -16 de Junio de 2001 

Hitos del Caso de Estudio 

Hitos de Inmobiliaria Sonae 

Negocio inmobiliario del 
comercio minorista 

• 1989 - 2001 : Un centro 
comercial importante por año 

Case Study: Milestones Sonae 
!mobiliaria Milestones-

Retailing Real Estate 

• 1989 - 2001: One major 
Shopping Center per year 

• 1994- Obtiene financiamiento • 1994 - Secures international 
internacional de Holanda financing from The Netherlands 

• 1995 - Expansión hacia los 
desarrollos de comunidades 
residenciales 

• 1995 - Expands into residential 
community development. 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14 -16 de Junio de 2001 

Hitos del Caso de Estudio 

Hitos de Inmobiliaria Sonae 

lnternacionalización 

• 1996- Expansión hacia Brasil 

• 1997 -Inmobiliaria Grosvernor 
de Inglaterra adquiere una 
participación minoritaria de 25 % 

Case Study: Milestones Sonae 
!mobiliaria Milestones 

lnternational 

• 1996 - Expands into Brazil 

• 1997 - 25 % Grosvenor Estates 
[UK] as minority partner 

• 1997 - El24 % de la compañía se • 1997 - 24 % Publicly-traded on 
transa públicamente en la Bolsa Lisbon Stock Exchange 
de Valores de Lisboa 

• 1999- Obtiene financiamento 
internacional de un fondo de 
pensiones Norteamericano 

• 2000 - Expansión hacia Grecia, 
Italia, España y Alemania 

• 1999 - Secures international 
pension tund financing from the 
USA 

• 2000 - Expands into Greece, ltaly, 
Spain, and Germany. 

3 



fZ:l! ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO-
~ 14-16 de Junio de 2001 

Cifras del Caso de Estudio 
Inmobiliaria Sonae hoy 

(Año fiscal 2000) 

• 960.000 metros cuadrados bajo 
administración 

• 9 centros comerciales y un 
parque minorista 

• 75 % en Portugal, 14 % en 
España, 11 % en Brasil 

• Desarrollos en Italia, Grecia 
Alemania, Brasil, Portugal, 
España 

• 3.450 contratos de arriendo 

• Ingresos por 166 millones de 
Euros 

Case Study: By the Numbers 
Sonae !mobiliaria Today 

[CY 2000] 

• 960,000 square meters under 
management 

• 9 shopping centers & a Retail 
Par k 

• 75 % in Portugal, 14 % in Spain, 
11 % in Brazil 

• Oevelopments in ltaly, Greece, 
Germany, Brazil, Portugal, Spain 

• 3,450 tenant contracts 

• 166 million Euro's turnover 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16 de Junio de 2001 

Caso de Estudio: Factores de 
Exito 

Inmobiliaria Sonae hacia su 
propio éxito 

• Define su nicho de mercado como 
especialista en centros comerciales 
y de esparcimiento 

Case Study: Success Criteria 
Sonae !mobiliaria on their own 

Success 

• Defines core market as specialists 
in shopping & leisure centers 

• Es un líder dominante en el mercado • 
de Portugal 

ls a dominant leader in the 
Portuguesa market 

• Adopta un enfoque integrador para 
sus actividades 

Desarrollos 
Inversiones 
Administración 

• Ha creado nuevos formatos 
minoristas y enfoques innovadores 

• Utiliza una política consistente de 
alianzas estratégicas y consorcios 

• Takes an lntegrated Approach to its 
activities 

Development 
lnvestment 
Management 

. Has created new retail formats & 
innovative approaches 

• Utilizes a consistent policy of joint­
venturing 

4 



~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16 de Junio de 2001 

Caso de Estudio: Estrategia 
Inmobiliaria Sonae y su 

Estrategia 

• Mantiene una visión integrada 

• Adopta una perspectiva global 

• Enfoque hacia la innovación y 
conceptos nuevos 

• Creación de valor agregado 
donde sea posible 

Case Study: Strategy 
Sonae Inmobiliaria on 

Strategy 

• Maintain an integrated view 

• Take a Global Perspective 

• Aim at innovation & new 
concepts 

• Create Value added w herever 
possible 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14- 16 de Junio de 2001 

Caso de Estudio: Crecimiento 
Inmobiliaria Sonae y su 

crecimiento 

• Ser un socio activo en todos los 
proyectos 

• Mantener una posición de l iderazgo 
en el mercado de Portugal 

• Buscar posiciones de liderazgo en 
sus mercados Europeos activos 

• Preparar un enfoque de reacción y 
oportunismo hacia otros mercados 
Europeos 

• Obtener una importante posición en 
el mercado de Brasil, dentro de un 
lfmite de portfolio autoimpuesto de 
20%. 

Case Study: Growth 
Sonae !mobiliaria on Growth 

• Be an active partner in all projects 

• Maintain a market leadership 
position in Portugal 

• Seek leadership posi tions in its 
active European markets 

• Prepare a reactive & opportunistic 
approach to other European 
markets 

• Obtain a significant position in 
Brazman market, within a self­
imposed 20% portfolio limit. 

6 



~ ENCUENTRO:'ANUAL.DELSECTOR INMOBILIARIO.' 
~ 14-16deJuniode2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Primer paso: Autoconocerse 

• Mantener la innovación en el 
mercado y el liderazgo 

•- Definir la estrategia de éxito y 
enfrentamiento de la 
competencia 

• Definir la estrategia de 
crecimiento y expansión 

lnternational Strategic 
Alliances 

Step One: Know Thyself 

• Maintain a Market lnnovation 
& Leadership 

• Defining Your Success & 
Competency Strategy 

• Defining Your Growth & 
Expansion Strategy 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO· 
~ 14-16deJuniode2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Segundo paso: Planificar, .. 
p_lanificar, planificar 

• Identificando mercados 
externos 

• · Aspectos culturales 

• Aspectos del idioma 

• ··Aspectos de~prácticas 
· · · comerciales y de negocios. 

·.' .,._ .. ,. 

lnternational Strategic 
Alliances 

Step Two: Plan, Plan, Plan 

•~ ldentifying Your Foreign 
Markets 

• ~'"·lssues·of Culture 

• v lssues of Language 

·: •·· lssues of Business Practices . 
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f4l! ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14 -16 de Junio de 2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Tercer paso: Socios y 
Alianzas 

• Búsqueda de socios 
internacionales 

• Adaptación de fortalezas y 
objetivos 

• Ejecución exitosa con socios 
internacionales 

• Búsqueda de embajadores, 
asesores y guías 

lnternational Strategic 
Alliances 

Step Three: Partners & 
Alliances 

• Finding Your lnternational 
Partners 

• Matching Core Competencies 
& Objectives 

• Executing Successfully with 
lnternational Partners 

• Finding your Ambassadors, 
Advisors and Guides 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14 -16 de Junio de 2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Tercer paso: Socios y Alianzas de 
Son a e 

• Banco ING [Holanda] -
inversionistas 

• TilA Fondo de Pensiones 
Teachers [Norteamérica]­
inversionistas 

• Inmobiliaria Grosvenor 
[Inglaterra] - socio minoritario 

• Banco West Deutsche 
Landesbank [Alemania] 

• Desarrollos Miller [Norteamérica] 
- retall parks 

• ENPLANT A S.A. [Brasil] -
• Grupo Charagionis [Grecia] -

lnternational Strategic 
Alliances 

Step Three: Sonae's Partners & 
Alliances 

• ING Bank [NL) - investors 
• Teachers' [TIAA] Pension Fund 

[USJ- investors 
• Grosvenor Estates [UK] -

minority partner 
• West Deutsche Landesbank 

[DEJ 
• Miller Development [US] -

retail parks 
• ENPLANT A, SA [BRJ - Brazil 
• Charagionis Group [GR] -

Greece 
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rE:ll ENCUENTRO::':ANUALDELSECTOR"INMOBILIARIO::: 
~ 14-16deJuniode2001 

Caso de Estudio: Innovación 
Centros Comerciales 

Inmobiliaria Sonae Innovando 

• 1991 - Primer centro comercial 
Regional 

• 1996 - Primer centro comercial 
en el centro de la ciudad 

• 1997- Primer centro comercial 
super-regional 

• · 1998- Primer hipermercado en 
un centro comercial 

• -2000- Primer parque minorista 

Case Study: lnnovation 
Shopping Center Sonae 
Inmobiliaria on lnnovation 

• 1991 - First Regional Shopping 
Center 

• 1996 - First Downtown 
Shopping Center 

• 1997- First Super-regional 
Shopping Center 

• 1998- First Hypermarket into a 
Shopping Center 

• 2000 - First Retail Park 

~ ENCUENTRO" ANUALDEL SECTOR INMOBILIARIO' 
~ 14 -16 de Junio de 2001 

Caso de Estudio: Innovando 
Inmobiliaria Sonae innovación en 

el·comercio minorista 

Case Study: lnnovation 
Retailing 

Sonae Inmobiliaria on Retailing 
lnnovation 

•·· Centros comerciales temáticos • Themed Shopping Centers 
o conceptuales 

•" Centros comerciales "verdes" • · "Green" Shopping Centers 

• Comercio minorista de~ • · Leisure Retail 
esparcimiento 

• · Contr!'l:~os para uso de tiendas.. • Shop.Utilization Contracts 
' .. . . "-' 

""'""~ . 
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~ ENCUENTRO:ANUAL.DEL.SECTOR INMOBILIARIO: 
~ 14--16deJuniode2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Factores de Éxito 
(paso a paso) 

• ¿Qué obtener? 

• ¿Qué evitar? 

• ·¿Cómo mejorar el éxito? 

lnternational Strategic 
Alliances 

Success Criteria 
( step-by-step) 

• What to achieve? 

• What to avoid? 

• How to lmprove on 
Success?· 

~ ENCUENTRO.ANUALDEL SECTOR INMOBILIARIO· 
li1tll 14-16 de Junio de 2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Factores de Éxito 
_ ¿~úé obtener? 

lnternational Strategic 
Alliances· 

Si.tccess Criteria . 
What to achieve? · 

·• La mejor innovación •-Best of Cláss lnnovation 

• -Las mejores prácticas • Best.of Market Practices 
comerciales 

• · Las mejores 
asesoramiento 

ideas y, • .. Bést .of Class Ideas & 
Advise 

• 'Apoyo fihanciero .. de primera · •. World-class Financia! 
·· 'línea; , .. · supp~nt~~ 
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~ ENCUENTRO:-ANUALDEL.SECTOR INMOBILIARIO: 
lñJI 14 - 16 de Junio de 2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Factores de Éxito 
Los mejores innovadores de 

Sonae 

o ,. BDO Partnership (UK], arquitectos 
o Siefert Partners [UK], arquitectura de 

diseño 
o RTKL Architects (USA], arquitectura 

minorista 
o HOK Architects (USA], arquitectura 

minorista 

lnternational Strategic 
Alliances 

Success Criteria 
Sonae's Best of Class 

lnnovators 

o 800 Partnership [UK], architects 
o Siefert Partners [UK], design 

architects 
o RTKL Architects (USA], retail 

architects 
HOK Architects [USA], retail 
architects 

o Archinomics (USA], estrategias de.. o 

mercado para proyectos 
Archinomics [USA], market-oriented 
project strategy 

o Turner Construction [USA], 
administración de construcción 

o TLirner Construction 
construction management 

[USA], 

o WATG.(l.fSA], esparcimiento y resorts o WATG (USA], leisure & resorts 

'.; ..... 

f/3 ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO' 
li1iJl 14-16 de Junio de 2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Factores de Éxito 
Q , "t ? .. ¿ . ue ev1 ar. 

• · Pensamiento limitado 

• Tecnologías obsoletas 

• · Asesoramiento gratuito o · 
malo· 

• · s¿ll•capitaíizaciÓn 
. ·-·'1 ~- ·.·' -~ 

lnternational Strategic 
Alliances 

Success Criteria 
What to avoid? 

• · Small Thinking 

'., Out-dated Technologies 

: •" Free or Bad Advise 

~- Under-capitalizati~n 
. . . . - - ·,.·4;; • . , 

·"•"" 
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rz:!l ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16deJuniode2001 

Alianzas Estratégicas 
Internacionales 

Factores de Éxito 
¿Cómo mejorar el éxito? 

• Buscar la innovación 

• Importar y exportar ideas 

• Administrar todos las partes 

• Definir y defender un nicho 

• Vender hacia el mundo 

• Soñar realísticamente 

lnternational Strategic 
Alliances 

Success Criteria 
How to lmprove on Success? 

• Go Looking for lnnovation 

• lmport & Export Ideas 

• Manage All the Pieces 

• Define & Defend a Niche 

• Market to the World 

• Dream Realistically 

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16deJuniode2001 

Muchas Gracias Thank You 
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~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16 de Junio de 2001 

La pregunta: 
¿Cuál es la tendenci 
importante que actu 
vemos emerger en 1· 
ciudades Norteamer1ca 

Respuesta: 

The Question: 
What is the most 
significant trend 
today coming out of = America's cities? -
Answer: Crecimiento neto d 

población. 
Renacimiento. ·-=· Net population--· -· 

== ~ = growth. Rebirth. . 

1 



~ ENCUENTRO ANUAL.OELSECTOR INMOBILIARIO-
~ 14-16deJuniode2001 

Tratemos de ent~ 
este renacimient 

las ciudades 
Norteaméric 

-

Let's understand this 
City Rebirth in 

América ---
¿Cómo sucedió-e ow did this happen? 

¿Cuáles ciudad hich cities are winning? , 
ganando?_ . _ _ _ _.¡ 

¿Cómo lo están log~ -·-- ow are they doing it? ------

~ ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16deJuniode2001 

Veamos alguno 
ejemplos 

- Chicago 
- Atlanta 

---

Let' s loo k at 
examples: 

- Chicago 
- Atlanta 

- Minneapolis 
- Otros centros - Minneapolis J 

urbanos importante& - America's other.large_· 
de Norteamérica-=· _ _ urban centers 

~ ·- ~ 
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ENCUENTRO ANUAL. DEL SECTOR INMOBILIARIO 
14-16 de Junio de 2001 

Hitos de las ciudades 
Norteamericanas 

1950-199 
El Poblamient 

• La salida de las farriil" 
los suburbios 

• El flujo de poblacion~ 
e inmigrantes . . . hac· 
ciudades 

American City Milestones 
1950-1990 

Housin 

• Flight of families out to 
:suburbs. - lnflow of inner-city poor & 

immigrant populations. 

• La construcción de sol Construction of massive , .. 
habitacionales pú high-rise public housing:- .. ·· ...i 
masivas y en altura -- -=·------• Incremento de la criminalidad ·:- -lncrease of crime. 

• Disminución de la vida urbana • Decrease of urban livability. 
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~ ENCUENTRO.ANUAL.OEL.SECTOR INMOBILIARIO 
EA 14-16deJuniode2001 

El renacimiento de las 

ciudades Norteam1~·~~~ 
1990-200~ 

¿Qué es lo que ha . • 1 t • ., ~.,.., • .,. 

• Poblamiento habita · 

• Empleos y ambient 

• Transporte ·- · . ._ .• 

American City 
Rebirth 

1990-2000 

- What has changed? --
Housing 

• Jobs & Atmosphere 

Transportation- -- - · ""' 
. - --

• Mentalidad de la comu -:-J :=• Community Mindset• 
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fZ2I ENCUENTRO.ANUAL.DELSECTOR INMOBILIARIO 
mA 14-16deJuniode2001 

El renacimiento de las 
ciudades Nortea 

1990-200 
Mentalidad de la Co -

American City 
Rebirth 

1990-2000 
Commun • Mindset 

• Las posibilidades p~ Public Capabilities are 

limitadas i~~§§~ limited 

• Las asociacioane~ ·pub · Public-Private Partnerships 
privadas pueden sel'-! are Successful .. -===-== ·----.. ..i 

·- ~· 
• Estamos compitiendo cOA: - -· We are Competing with 

comunidades pequeñas y -- - Far-away Locales 
lejanas 

rz:J'i ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
m! 14 -16 de Junio de 2001 

Factores de Éxito 

¿Qué se pued 
alcanzar? 

¿Qué se debe e · 
¿En qué se debe me· 

• Poblamiento habitac · 

• Empleos y ambiente -• Transporte 

---

---

Success Criteria 

Whatto 
Achieve? 
To Avoid? 

To lmprove on? 

Housing 

Jobs & Atmosphere 

Transportation 

• Mentalidad de la comunídacL' - • Community Mindset 
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m ENCUENTRO.ANUAL.DELSECTOR INMOBILIARIO 
m! 14 -16 de Junio de 2001 

Factores de Éxito Su Criteria 
Poblamiento Housing 

Primera tarea: Creal"'b 
vivibles · 

Job One: Create Livable 
Neighborhoods 

• Areas recuperadas ·- . 

• Fonnatos bajos y medi 
emergentes 

---. ln-fill, Rail & Brownfield 
Si tes 

Low & Mid-rise Formats 

• Mezcla con comercio..mJ 
esparcimiento • - · 

"' Mixed with Retail...&_._ . ··-J. 
Entertainment · ---• Mezcla con lugares de trab!jo~ =· Mixed with Workplace • 

• "Adornar" con servicios • Embellish with Services 

10 



R2! ENCUENTRO ANUAL DEL SECTOR INMOBILIARIO 
~ 14-16deJuniode2001 

Factores de Éxito. 
Transpo 

Primera tarea. 

Telecomunicacio 

• Expansión de 
aeropuertos 

• Experiencia de co . 

Success Criteria 
Transportation 

Job One: 

_. Telecommunications --
• Airp!lrt Expansion 

Airport Retail & 
Experience ----

minorista en aeropuf!It.O __ _ 
~ '* .. ~ 

• Freeway Expansion 
• Expansión de carreteras 

11 
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CÁMARA CHILENA DE LA CONSTRUCCIÓN 
1 er. ENCUENTRO ANUAL COVINSEP 

Valle Nevado, 14 al16 de Junio del2001 

ENCUESTA DE EVALUACIÓN 

A.- ;,Cómo evalúa el desarrollo de este Primer Encuentro (Indique con "X") 

MB: Muy Bueno 1 8: Bueno 1 R: Regular D: 

En relación a MB 

1 Programación del Encuentro 
2 Exposición sobre "Situación Macroeconómica Nacional" 
3 Exposición sobre "Estado Actual y Futuro del Mercado Inmobiliario" 
4 Exposición sobre "El caso SONAE, Portugal" 
5 Exposición sobre "El Resurgimiento Inmobiliario en Norteamérica" 
6 Mesas Redondas 
7 Charla Técnica Pizarreño 
8 Charla Técnica Junkers 
9 Charla Técnica Estrategia 
10 Charla Técnica Manquehue Net 
11 Salones del Evento 
12 Servicios de Hotelería 
13 Eventos de Camaradería 
14 Servicios de Secretaría 
15 Cumplimiento de Horarios 

8.- ¿Qué la ha parecido el tiempo destinado 

E: Excesivo 1 1 A: !Adecuado 1 1 1: Insuficiente 1 
1 A las Exposiciones ? 
2 A las Consultas y Preguntas ? 
3 A la Camaradería y Recreación ? 
4 Al Encuentro en General ? 

. . .. . . . ~' .. 
C.- ? 

··-

Deficiente 

8 R D 
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Construction master plan for new 600-acre theme pork in Vancouver . 

The 
Archinomics 

Group 
In e 

AREAS OF SPECIALISATION 

T+ 
HEAD OFFICE 

342 Forest Street 
Sui te 300 
Winnetko, lllinois 60093 
"O' 11) 847 446 5328 
Fox 11) 847 446 5228 

E.moil address: 
Archinomic @AOL.COM 

OTHER OFFICES 

Affiliotes in Brussels, Amsterdom, 
Progue, Moscow, London, 
Londonderry, Kiev, Worsow, 
ond Boulder 

KEY PERSONNEL 

F.R. Rick Duran, Presiden! 

COMPANY PROFILE 

RECENT CLIENTS 

Tver Universal Bonk, Russio 
DEFI Group, Belgium 
Sonoe, Portugal 
OHo Group, Germony 
PNE, Conodo 
Southwestern Bell 
Bell Conodo Development 
Ameritech 
Detroit Convention Center 
American Express* 
United Airlines * 
Mead Corporotion * 
General Motors * 
McDonold' s* 

* : Stoff experience 

The Archinomics Group is o consulting firm which provides monogement ond 
odvisory services for capital projects. Our clients ore investors ond end-users lboth 
corporote ond institutionol)locoted ocross North Americe and in Western, Central, 
ond Eostern Europe. We hove extensive experience with project-, 
development-, ond investment-monogement, ond we opply this experience to our 
clients' capital projects. Our experience, coupled with our regional knowledge 
obout North Americe ond Europe, enoble us to successfully monoge the triple 
project objectives of time, cost, ond quolity. We ore currenrly working in the 
Russion Federation, the Czech Republic, Belgium, ond Portugal. In 1996, we will 
complete the new $30 mili ion 25,000-squore meter heodquorters for Tver Universal 
Bonk- one of the first new bonk complexes built in the Russion Federotion. 

The Arch inomics Group provides services throughout the life of o project . In the 
project's conceptual phose, our services include cross-border ond regional 
locotion studies, project feosibility studies, ond exponsion stvdies. T o help us in 
these efforts, we mointoin o proprietory comporotive doto base of oll Europeon 
cities west of the Urols. In the design phose, Archinomics' services include joint 
venture formation , design teom monagement, ond cost ond scope con trol. Finolly, 
in the construction phose, our services include pro ject manogement, cost 
estimotes, scheduling, procurement, ond controct control. 

Our assignments hove included oll project types, ond we ore copoble of toking 
on new, existing, or distressed projects . In oddition , we can provide internotionol 
product and finonce sourcing. Our multi-notionol teams hove communicoted in 
the following project longuoges: English, Germen, French, Sponish, Russian , 
Dutch, Czech, Polish, and Hungorion . 

MANAGEMENT ANO ADVISORY SERVICES FOR CAPITAL PROJECTS 
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Update 

Our 11th Y ear In Euro pe 

Success brings excess for BP Poland; 
Archinomics strategic disposition advisor 
Krakow, Poland - While grabbing market share , BP 
Poland has also accumulated 50 excess development 
sites. Now Archinomics is assisting BP Poland, with 
portfolio evaluation, development strategy, investor 
and partner identification, and the disposition via a 
private tender scheduled for April , 2001. With high­
traffic locations. planning permission, and sorne large 
enough for hypermarkets. the offer is really the asset 
of time, for anyone seeking a quick entry into Poland. 

Archinomics expands its affiliate network 
into South America 
MERCOSUR, South America - After ten years in 
Europe , Archinomics expanded its affiliate network 
with two key offices in Buenos Aires, Argentina and 
Santiago Chile. Activities in both countries included 
development strategy consulting on large residential 
communities, office and retail concepts. Those 

:tivities in Mercosur-land then fostered a new office 
r-·oject and disaster relief housing in El Salvador. 

20+ years in North America .. . 11 years in 
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The 
Archinomics 
Group 

Archinomics assists Praedium's opening 
Two Portuguese residential communities 

Lisbon, Portugal - In a series of intermittent 
assignments since 1995, Archinomics has assisted 
Sonae's residential subsidiary with development and 
pre-construction services. This year marks the 
completion of two large residential communities. 

The first of two 35-storey landmark 
residential towers, St. Gabriel, now rises out of the 
Vasco da Gama retail center at the former Lisbon 
Expo Lisbon. Archinomics assisted Praedium and 
Contacto , [Sonae 's residential and construction 
subsidiaries] to pioneer the use of high-rise 
structural-steel construction in Portugal. The second 
150-unit tower, St. Raphael , will start later this year. 

Oporto , Portugal - Praediums also completed its 
second residential complex this year, an 80-unit 
community with panoramic views of the D'Ouro 
River. the city and the Atlantic. Archinomics has 
provided Praedium market- and strategy-oriented 
development management on this project since 1997. 

Europe ... Where haven't we been yet? 
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