CiSA

CENTRAL DE INVERSIONES 5.A.

DEFINICION DE PROTOTIPO — HERRAMIENTA UTILIZADA — PROCESO SERVICIO
SERVICE BLUEPRINT

Es una metodologia, basada en la linea de actividad original y mas tradicional cuando se esta buscando vivienda que consiste en
desplazarse buscando anuncios que los ofertantes disponen en portales, ventanas o en porterias, los clientes observan y realizan
una accién para solicitar informacién (sea llamar o escribir) y el encargado del inmueble se la otorga, si el cliente continua
interesado, este va a pedir una cita para observar el inmueble, y de estar interesado, tendra que realizar una documentacion para
que el dueio (o un tercero) acepte la documentacion y se realice una forma del contrato.

Durante este proceso hay una cantidad de entropias que desde la actividad de disefio se podrian optimizar para hacer la actividad
mas dindmica. Para esto conviene llevar a cabo un escenario con ciertas condiciones de base.
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El personaje que esta buscando vivienda repite la actividad por cada inmueble en el cual se encuentre interesado.

La informacién de los anuncios es variable y muchas veces solo contiene el nimero de teléfono de contacto.

El buscador debe realizar una accion para acceder a mas informacion.

La retencidon de la informacion depende de la estrategia que se use para acceder a la misma.

Se debe cumplir con unos requisitos de base para acceder a ciertos inmuebles, dependiendo de la naturaleza de su interés con

el inmueble, para renta, por ejemplo:

e

1. Codeudores.

2. Ingresos (usualmente el doble del valor del canon de arrendamiento).

3. Cumplir con los requerimientos de seguridad y que sean avalados por la aseguradora.

4. Cumplir con los requerimientos de la inmobiliaria si el inmueble se encuentra inscrito en una.

5. Entre otros que son de naturaleza variable dependiendo de la particularidad de estas empresas.

De manera que la repeticion de la actividad puede generar agotamiento entre las partes debido a que la tasa de éxito de un negocio

de venta o de arriendo esta determinada por el cumplimiento de cada una de las fases de la actividad, siendo que cada paso, funciona
como un filtro y de alguna manera va desmotivando a los buscadores y que solamente el que esté interesado en el inmueble y tien
los requisitos para lograr la tenencia, es el que logra llegar al final de la actividad.
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¢ CUALES SON LOS ATRIBUTOS DIFERENCIALES DE TU PRODUCTO /
SERVICIO / EXPERIENCIA O PRODUCTO?

1. Confiabilidad de contratar con una entidad del Estado.

2. La contratacion directa con CISA por parte de las entidades, se convierte en una ventaja competitiva que debe ser
utilizada en los procesos de contratacion publicados por las mismas en el SECOP.

3. CISA cuenta con la experiencia en el arrendamiento de bienes inmuebles, cumpliendo el rol de arrendador y
arrendatario, asi como de administrador de arrendamientos, esto brinda soporte operativo a la estructuracion de la
linea de administracidon de arrendamientos por parte de la compaiiia.

4. La puesta en marcha de la linea de administracién de arrendamiento de bienes inmuebles por parte de CISA, abre
la posibilidad de desarrollar y prestar los servicios de “Facility Management” para las entidades, bajo dicho
escenario se considera pertinente.

5. Alto reconocimiento del Sector inmobiliario con mas de 45 afos de experiencia.
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¢ CUALES SON LAS HIPOTESIS DE SUS
PRODUCTOS/ SERVICIOS/ PROCESOS QUE
QUEREMOS VALIDAR?

CISA jugaria un papel de coordinador de la gestion inmobiliaria del sector publico, haciendo analisis estratégicos del
portafolio actuando como arrendador de espacios publicos para diversas entidades publicas, manteniendo su
naturaleza empresarial, lo cual le permite operar con flexibilidad y eficiencia.

El arrendamiento puede generar un nuevo mecanismo en el financiamiento de proyectos no solo para CISA si no para
las entidades que cuentan con inmuebles o espacios que no estan prestando ningun servicio al objeto social.

El arrendamiento de los inmuebles, genera un flujo de caja positivo para le entidad, y en ultimo término su accionista.
Los arrendamientos cubririan los gastos de mantenimiento, seguridad, limpieza, salario del administrador y demas
gastos que genere el inmueble o para su correcto funcionamiento.

Un inmueble arrendando puede impulsar como valor agregado un inmueble para su venta por un mayor valor y
rapidez de movilizar.



