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1.- INTRODUCCION:

Durante los @ltimos afios se ha observado un crecimiento
general de la economia, con. el consiguiente auge de actividades
como la construccidn y el mercado inmobiliario, que son factores
importantes en el desarrolle econémico naclonal y regional. Por
otro lado, el desarrollo econdémico regional va acompafiade de un
continuo crecimiento poblacional, el cual es mas fuerte en los
centros urbanos de mayor actividad como es el caso de Concepciédn,
lo que se refleja en el déficit habltacional que presénta la zona
(ver grafico).

Dos aspectos importantes relaclonados con la construcclién son:

- Creclﬁlento vegetativo de la cludad que se produce por el
aumento de la migracién campa—ciudad y ademas por las altas tasas
de natalidad.

- Aumento inorgénico de la construccién en la ciudad, que
entre los afhos 1991 y 1992 alcanzdé una cifra en la regién de 25.1%,
siendo uno de los mayores registros dentro del periodo de

crecimlento sostenido mis largo de los Gltimos 41 afos.
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La evolucidon de la tasa de crecimiento de la construccidn de
viviendas y no viviendas en los Gltimos afios al mes de Octubre de

1882 se muestra en el siguiente cuddro:

ARO CONSTRUCCIONES M2 TASA (%)
30 143421 -
91 160051 11.6
892 136062 25.1
83 219153 16.1

A continuacldén se muestra el grafico correspondlente a los
permisos de construccidon otorgados en Concepcidn desde el ano 1990

a 1992:
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'PESMISOS DE ECIFICACION EN CONCEPCION
| 15901992 (EN M2)

IMESES | 1980 1991 1692
iENEP.o 14326 | 8970 | 16240
FEBRERO 12182 | 20206 | 5002
"NARZO 0125 | 20805 1 22712
ABRL - 72851 8524 | 23543
MAYO 6125 | 17950 | 25212
JUNIO 12442 | 49825 | 17427
JULIO 7677 | 7780 | 11523
AGOSTO 21770 6753 15675
ISEPT. 25800 | 4488 | 37242
|OCTUBRE 14668 | 12850 | 21486
"TOTAL 142421 | 160051 | 195062

FUENTE : Hustre Municipalidad de Cencepcion

FERMISCS DE CONSTRUCCICN

EN CONCEPCION 1980-1992
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Otro indice que cobra real Importancia es que la construcclén
constituye aproximadamente el 4% del PGB en forma directa, pero que
en fgual proporclon afecta la actividad econémica de otros sectores
vinculados a ella.

Debido a lo anterior, es que el Comité de la Vivienda de la
Camara Chilena de la Construccidon y otros asoclados, han decldido
encargar a su oficina técmica la realizacién de un estudio que
permita satlisfacer 1la necesidad de apoyo a la direcclén y

organizacién de la construccién de la vivienda privada en el area

Pencopolltana, de manera de generar las condliclones para la
particlipacion activa y eficiente de todos los agentes involucrados
y actuar sobre la planiflicacfién wurbana para optimizar el
aprovechamiento de los recursos de Infraestructura.

Esto significa, programar el crecimiento urbano y ordenar la
construccion e¢n forma slstemdtica, considerando factores como
ublicacldon, tipo y calidad de vivienda, superficle, etc. Para lograr
un anallsis completo y representativo, que permita orlentar
correctamente el desarrollo de la construcciodon, se requlere conocer
los diferentes aspectos que conforman la demanda, la oferta y el
precio para distintos tipos de viviendas.

Por otra parte, se hace necesario un uso raclional dellsuelo en
vista del «crecimiento de 1la poblacién y 1las limitaciones
géogréficag_de la ciudad. Es importante conocer 1la demanda por

sectores especificos para, estudiadas las restricciones de espacio,

de acceso, legales, etc, poder optimizar el uso de los terrenos.



De esta forma, se trata de dar pautas tendlentes a solucionar

progresivamente el problema habitacional.

Para esto es necesarlo

formular programas sustentables que sean técnicamente bien

evaluados y persistentes en el tiempo.
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2.-DEFINICION DE OBJETIVOS

El objetlvo principal del estudio es estimar el movimiento del

mercado de la vivienda privada en Concepclén. En otras palabras se

debe acotar la demanda, la oferta y el precio de la vivienda
privada.

Como una manera de focalizar el estudio, se analizaran cuatro
productos especificos que surgen de examlnar los datos de
construcclidn en los Gltimos tres afios.

Est;s productos son casas y departamentos de 80 y 120 metros
cuadrados. Se intentard separar la demanda de cada uno en 1los
distintos scctores de la ciudad. También se tratard de recopilar
lnférmaclén acerca de las caracteristicas y calldades preferidas
por los consumidores, El1 presente informe reune los resultados
obtenidos para el producto casa de 80 m2,

La especlficaciébn de las distintas caracteristicas del mercado
consum;dor (preferencias) permitira invertir eflcientemente Yy
minimizar los riesgos de la actividad, pudiéndose mejorar 1la
rentabilidad que en estos momentos se ve favorecida por la baja
inflacidn y en general buenas perspectivas de la economia.

Ademas de determinar factores de calidad y ubicacidén de los

productos, se pretende, a partir de la informacidén obtenida del

mercado consumidor, estimar el precio de comercializacién de cada
uno de ellos.

Medlante estos objetivos se pretende disminuir }a _
lncérfldumbfé-de la abti;idaa y_pfép;}éid;éfhééulaé}ﬁéyéAdf&éné& la”

inversion futura.’
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Para esto, se pretende sintetizar datos estadisticos,
oplniones de expertos y otras senales del medio que son atingentes

a la actividad constructora e inmobiliaria.
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3.- ETAPAS DLCL ESTUDIO

El estudio se realizard en las siguientes etapas, considerando

la evolucidén histérica de la Informacién

Estudio de la demanda

Estudlo de la oferta

Estudio de los preclos

Estudlo de la comercliallzaclén

C#bé hacer notar, gue se pondra mayor énfasis al estudlo de la
demanda tratando de caracterizar los aspectos mas relevantes que
afectan su comportamiento. Del mismo modo resulta importante acotar
por algin método el precio para los distintos productos que se
estudiaran.

La metodologia a segulr en cada etapa anterlormente definida

consistira en:

a) Uﬁ analisis hlslérico} Se préténde lograr dos objétlvos. El
primero es reunir lnform%cién de cardacter estadistico relevante,
que pueda servir para proyectar la sltuacién futura como el
crecimiento de la demanda, oferta y precio de los productos gue se
estudiaran. :

En el segundo objetivo se tratara de evaluar los resultados de

algunas decislones tomadas por otros agentes del mercado para

identificar los efectos positivos y negativos que se lograron.

“ También es impbrfanﬁe:haéér>ud‘ﬁﬁéllsis’delléfeéio-éauéédb bbr-

clertas medidas macroecondémicas sobre el sector, las estrateglas
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comerciales, los resultados logrados por las actuales empresas
constructoras, las varlables que introdujeron cambios en las
motlivaclones y habltos de consumo de los demandantes.

Estos antecedentes, unidos a una proyeccidén basada en datos
estadisticos del pasado, permitiran la estimaclén mas adecuada dé
la variable que se desea pronosticar, considerandose como una

herramlenta valida para las estimaciones finales.

b) Analisis de la situacidén vigente: el estudio de ella es
fmportante, puesto.que es la base de cualquier predicclén gue se
quiera desarrollar.

En este punto es necesarlo acotar que, dada la permanente
evolucidn del mercado, cualquier estudio de la situaclén actual
estd sujeta a cambios en el mediano plazo; todo esto se tratara de

precisar mediante consultas a expertos.

c¢) Anidlisis de la situacidén proyectada: Esta gtapa del estudio
es la que cobra mayor relevancia'puesto que es aqui donde se genera

la informacidn sobre la cual se obtendrédn las condiclpnes finales.

Este estudlo se harid ean base a un modelo matemidtico que
permlta estimar la demanda y preclo principalmente en base a los
&atos estadisglcos que se obtengan dei mercado. |

Las tres etapas deben realizarse para ldentificar y proyectar

todos los mercados pertinentes al proyecto, ~ - ---° =~ - =

10
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Metodologia del estudlio: pParz abordar el estudio de mercado se

consideraran las sigulentes Interrogantes:

A) Anallsis de la demanda actual y futura:

- Determlnacién del mercado existente y el que se pretende

servir,

Variables que afectan la demanda del producto.

Aplicacién de encuesta a los potenclales consumidores

B) Analisis de la oferta actual y futura .:

[+

- Caracterizaclon del mercado.

- Oferta del producto. en el pasado.

- Varlables que influyen en la cantidad ofrecida

- Proyeccidn de la oferta mediante la determinacléon de los
costos y haclendo uso de herramlentas y criterlos

economicos.

C) Anallsis y determinacién de precios.

D) Anadlisis del sistema de comercializacién:
- Analisls de un sistema propuesto
- Aspectos a considerar en el sistema de comercializacidn.
- Deflnicidén de las caracteristicas del producto, preclo a

cobrar y promocion.

E) Analists de los insfrumentos y iédnicas_pa¥a-hébéfila-§rbyeéclﬁh :
de la demanda.

11
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4._.- ALCANCES Y LIMITACIONES DEL ESTUDIO

El estudlo esti enfocado a analizar las caracteristlicas de la

poblaclén de los estratos medlo, medio alto y alto de la comuna con

-respecto a sus Intenclones y motlivaciones para adquirir una

vivienda privada. Especiflcamente s6lo se considerar&n aquellos
sectores en los que es factible la construccién de casas de 80 m?
ya sea por el preclo de los terrenos, por las caracteristicas de
las viviendas vecinas o por 1la clasificacion del estrato
predomin;nte que habita en el sector.

Una segunda limltante es el periodo de proyecclén
considerado. Este es de dos afios debido a la p;ecisién de 1los

Instrumentos utilizados para recoger los datos en base a los cuales

se hicleron las proyecciones.
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5.— DEFINICION DEL MERCADO META

El presente estudio estd dirigido a un mercado compuesto
fundamentalmente por Jjefes de famillia de los estratos consliderados
e fnverslonlstas, pues ellos representan el sector de la poblaciodn
con mas motivacicnes para adquirir una vivienda. El nimero de
compradores potenciales se estimard mediante el nimero de hogares

en la comuna que pertenecen a los grupos soclo-econdémicos A,B, C1

y C2 (ver anexo 1). Los tres primeros representan un 12% de la

poblacién total de Concepclidn, mientras que C2 corresponde a un 18%
de ella®*. Basados es una esltimacidén de 41342 hogares en

Concepclion, el mercado meta ascendera a 12816 potenciales

consumidores. De ellos 4961 son de clase media alta y alta, y 785%

de clase medla.
Del sector medio se darad mayor relevancia a los hogares que
seglin su ingreso se ubliquen en el nivel mas alto del subsidio

habltacional sl pueden optar a dicho sistema.

iracultad de Economfia, Universidad de Concepcioén.

13



6.- DEFINICION DEL PRODUCTO

La definicién del producto se logrd medlante el anilisis
histérico de la regidn en cuanto a construccidn de departamentos y
viviendas. Para dicho fin se ajustdé una funcién de distribuciédn de
probabilidad normal en la cual se considerdé la cantidad de metros
cuadrados por viviendas. Como conclusién del ajuste se pudo
encontrar que la cantldad de metros cuadrados construidos con mayor
frecuencia se encontraba en el rango entre 80 y 120 metros
cuadr#doé. Por este motive se determiné que los productos mas

representativos son:

- casas de 80 y 120 metros cuadrados

- departamentos de 80 y 120 metros cuadrados

En este andlisis en particular se consideraran las casas de 80

m2,las cuales cuentan con las sigulentes caracteristicas basicas

que tienen su origen en rasgos observados en el mercado al cual se

apunta y en la opinlidén de expertos, corredores de propiedades,

arquitectos, etc.:

- casas de albanlleria

- tres dormitorios

- dos bafios (uno en suite)
- living comedor

- cocina ~ T -7 Lo P



Cunsliderands: esta deflnicidn elemental se realizé el analisis

tratando de obte:ner datos sobre gustos y preferenclas de las

personas.

7.— PRODUCTOS SUSTITUTOQOS

Los bienes que podrian afectar la demanda de casas de 80 m?
son los,departam@nﬁos que cuenten con ventajas comparativas sobre
las casas como por ejemplo la ubicacién y comodidades que pudiesen
prestar,_las casas de mayor tamafio y menor valor como contrapartida

de una localizacién mis periférica y las vivliendas antiguas con o

sin renovacidn.

8.- OTROS USOS POSIBLES

'Una'casa con las caracteristicas antes mencionadas puede tener
otros usos segln el sector donde se qulera construlr y tamblén
dependiendo del tamaido hel terreno. De esta forma, Segﬁn la
tendencia del crecimiento de la ciudad, algunas areas resldenclales
podrian sef desplazadas por este desarrollo. Asi, la demanda de
casas en el mediano plazo deberia aumentar debido, entre otras
cosas, a la emigracién de gente desde el centr; a otros nicleos o
barrios que ofrezcan seguridad y tranquilidad a los residentes.
Estos nficleos. deberian Irse.-formando - segin el _estrato soclo-

econdmico de las personas. No obstante, se considera que las
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viviendas de este tamafio estan emplazadas en barrlos alejados del

centro y por lo tanto, su Gnico uso en el futuro Iinmediato es

habitacional.

16
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- mas floreclente de la regién
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9.-DEMANDA

9.1.- CARACTERISTICAS DE LOS DEMANDANTES

9.1.1.- DEFINICION FORMAL DE LA DEMANDA

La demanda por casas en general se ha mantenido constante en

un nlvel bastante alto, lo que ha producido en este Gltimo tiempo

un efecto ilusorio, ya que durante mucho tiempo no se construyé

para la clase media alta y alta, lo que se constituyé en una
demanda acumulada. Asi una vez que ésta sea satisfecha se espera

que el creclimiento acelerado que se ha observado se normallce.

El mercado est& constitulde por todas aquellas personas que
pertenecen al estrato soclal medlo alto y alto, es decir, que se
encuentren en las clases A, B, C1 y C2 especificadas anteriormente

Yy que en un futuro cercano (menos de cuatro afios) comprarian o

arrendarian una casa de 80 m2,

Ademas, se debe sefialar que la poblaclén considerada para este
proyecto vive en la ciudad de Concepclién, pues ésta es la ciudad

y cuenta ademas con las tasas més

altas de construcclon, como se sefialé anteriormente.

Es necesario destacar que el sector del mercado al cual se

apunta corresponde especificamente a:

. - Personas que desean adquirir una vivienda como una forma
de inversién.
- Familias que desean comprar una vivienda.

- Familias que desean arrendar una vivienda.

17



8.1.2.- FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DEMANDA

SegGn la oplnlén de corredores de propledades, constructores

~clviles, arquitectos y gente entendida en. la materia, algunos

factores que influyen directamente sobre la demanda son:

- Valor de 1la tasa de Interés: altas tasas de interés

desincentivan consliderablemente la demanda por casas, puesto que

resulta mas rentable mantener el dlnero en 1los bancos que
Invertirlo en algin bien lnmueble (la-cqrva de demanda es bastante
eléstica.con respecto a la tasa de lnierés). No obstante, debe
notarse que los Intereses que proporcionan los arrlendos como
porcentajJe anual de las utllidades sobre el valor comercial del
fnmueble es mucho mas estable que la tasa de mercado y tlene un
grado de Incertidumbre mucho menor que la Bolsa de Comerclo.

De esta forma la reciente alza de las tasas de interés podrian
desincentivar el crecimiento, sin embargo, lgs estimaciones en el
mediano plazo siguen siendo positivas. Proyecclones entregadas
seﬁélan que la tasa podria ilegar hasta un 10% en el marco de un
cuadro econdémico que presenta auspiclosos equillbrios.

- La época del afio también es una variable que debe
mane jarse, puesto que exlste un ciclo mas o menos determinado en
que las personas se preocupan de buscar vivienda. Estas épocas son
breferentemente los meses de marzo a abril y septiembre a

noviembre. En invierno existe una baja en la demanda debido a

factores climéticos.

18
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- La UF y el IPC son factores de decisidén que cobran gran
Importancia en la compra de una casa. Se puede decir que son los
factores mas relevantes para un comprador y que condiclonan la
decisléon- final de muchas personas. Estos facﬁores dependen de la
situacidén macroeconémica del pais, la cual se proyecta bastante
estable en el futuro inmediato seglin informaclén gubernamental y de
acuerdo a ias expectativas' de las personas (en el estudio de
opinién realizado por CEP-Adimark en agosto de 1992 un 44.2% de las
personas respondld que crefia que la situacidén econdémjca en un ano
mas meJo;aria Yy un 38.3% que seguiria igual).

El mantenimiento de dichos equilibrios macrocconémicos basicos
se sostendrd sl se asigna especlal énfasis al ahorro e lnversion,

- Otros factores que esté&n directamente ligados con la
demanda de viviendas son el nlvel de l|lngreso, cesantia e
inestabilidad laboral. Seg@n el informe del BID del presente ano,
la cesantia ha disminuido persistentemente hasta llegar a 5.3%. Las
remuneraclones reales, por su parte, crecieron un 4.9% en 1391, la

cual representa la mayor tasa de los Gltimos atnos.

19
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9.1.3 ANALISIS DE LA ENCUESTA

El andlisls de la encuesta entregd un porcentaje de 86% de
propietarios de viviendas. Este resulta muy elevado lo que puede
ser explicado por la metodologia de la encuesta que considerd como
poblacién muestral el nimero de hogares perteneclentes a 1leos
estratos altos, que viven en los me jores sectores de la ciudad.
Esto significé estudiar al 31% de la poblacidén con mayores
ingresos. Sin embargo, una parte no determinada de estos
propleta;los son en‘realldad deudores hipotecarios. Ademas, se
estima que exlste un 8% de personas que, pese a estar trabajando,
viven con sus padres y por tanto constituyen demanda potenclal,
pero ésta queda fuera del estudio por conslderarse que es de largo
plazo.

Examinando las preferencias de las personas, la encuesta
muestra que un 24% de la poblacién se Inclina por una casa de 80
m2. La preferencia observada tiene su explicacidén en que las
caracteristicas mas deseables que expresaron las personas acerca de
una vivienda fueron espacio exterilor, tranquilidad y comodidad,
esta dltima expresada en el deseo de una mayor amplitud que permita
disponer de dependencias, sala de estar, etc, posibles en una casa

de mayor tamafo.

Para estimar la demanda se considerdé la proporcidn de personas

que estarian dispuestas a adquirlr una vivienda privada para.

habitarla o para arrendarla como una alternativa de inversién en el

corto plazo (menos de cuatro afios). Dicha proporcién resalté ser de

un 32% segln la encuesta.

20



Aplicando un factor de correccidon de 0.3 que considera el
patrdon de comportamiento de las personas frente a las encuestas y
la eventualidad de que muchas de las intenclones de compra

expresadas no lleguen a concretarse, se obtiene una demanda para

"los proximos cuatro anos de 3281 viviendas lo que representa un

25.6%‘de los hogares considerados. Ponderandola por el 24% de
demandantes de casas de 80 m2 se obtiene que el mercado requerira
788 viviendas de este tipo. |
Como se sabe queﬁeste afio el sector inmobillario prlvado
creceré ﬁn %2 y como se ha supuesto que la situacldén econdémica se

mantendr& estable, se puede separar la cantidad demandada de la

siguiente forma:

ARO DEMANDA
1993 175
1994 189
1995 204
1996 220

Por Gltimo, la demanda es muy sensible a la ubicacion la que
determina el tipo de vivienda que puede construirse. Es asi como
puede observarse en el grafico de preferenclas que los sectores por
los que mas se inclina la gente para las casas de 80 m2 son
Chiguayante, Collao, San Pedro y sectores aledafios a Lomas de San

Andrés (ver grafico):

. *Diario Estrategia NQ1130, pag. 3 "Auge de la .Construccién",
Viernes 6 de Noviembre de 1992. '

21



- PREFERENCIAS POR SECTORES
CASA 80 M2

Camino a Penco (6.7%) .
San Pedro (11.1%)~._ s ‘“\\ —Chiguayante (22.2%)
. ETa N

ymas San Andreés (8.9%)—

' Collao (13.3%) e S T Lonco (8. 9°’)
P ‘-‘i'_:::;: LT N 4 490
. G S alRr °°28 Q%) ~ “B. Un?veecrié SR YB9 |
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SECTOR

CHIGUAYANTE

VILLUCO

LONCO

P. DE VALDIVIA
BARRIO UNIVERSITARIO
V. LAMAS—CARRERA
CARRERA- EJERCITO
COLLAO

LOMAS DE SAN ANDRES
SAN PEDRO

CAMINO A PENCO

Por otra parte, las razones aludidas por las personas para no

PREFERENCIAS (%)

22.2

.comprar o invertir en una vivienda se muestran en el grafico.

23
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RAZONES PARA NO INVERTIR EN VIVIENDAS
OPINIONES DE LAS PERSONAS
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9.2.- ESTIMACION DE LA DEMANDA ACTUAL

A partir dec los datos obtenidos de la encuesta y cbnociendo la
poblacion a 1la cual apuntamos, se puede determinar la demanda
actual y proyectada.

Luego de un andlisis estadistico y analizando los resultados
obtenidos de la encuesta, se pudlercn extraer los sligulentes punfos

de la curva de demanda para los sigulentes cuatro aifios:

PRECIO (UF) CANTIDAD (N© HOGARES)
2157 788
2753 137

Este cuadro 1indica la cantidad de hogares que estarian
dispuestos a adquirir este producto a un precio dado. Léglicamente,
al aumentar el precio, disminuyen los potenciales compradores. Esta
relacidén variable entre precio y demandantes lleva a la necesidad
de buscar un punto de equillbrio que permita fijar un precio para

el cual se maximicen los beneficlios para el oferente.

29



9.3.- ESTACIONALIDAD DE LA DEMANDA

Existen dos tipos de estacionalidades

~ segln los clclos._recesivos
- segln la época del afio

Segin el comportamiento macroeconémico del mercado se puede
decir que en los periodos réceslvos el sector de la construccidn es
el primero en sentir sus efectos y también el de sus bonanzas. Esto
queda en evidencia cuando se analizan las curvas de desarrollo del
secior, éue se deprime mas que el promedlo en las crlsis y crece
mucho mas vigorosamenite en las expanslones, De lo anterior se puede
deducir que exlste una alta propensién al rlesgo, lo que conlleva
a este rubro a una constante Innovacién,

Referente a la época del aifio, se ha observado que existe un
ciclo mas o menos determinado en el que las personas se preocupan
de buscar vivienda. Estas épocas son preferentemente los meses de
Marzo a Abril y Sepliembre a Diclembre. El resto del ano, la
demanda dlsminuye debido a factores climaticos y a la disminucién

de la actividad econdmica.
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39.4.- DEMANDA INSATISFECHA

Si se considera que cualquier demandante de vivienda, con
suficientes recursos para adquirirla, puede acudir directamente a
una empresa constructora para edificarla, se tiene que basicamente
exlsten dos vias que conducen a demanda insatisfecha. La primera es
la saturacién de un determinado sector de la ciudad que se traduce
en una oferta de suelo nula. La segunda es el monto de dinero de
que se dispone, que puede no ser suficlente para lograr las
asplraclénes habitacionales que se tienen. Ambos factores no estan
directamente bajo estudio y por lo tanto no se profundizara en este

punto,

2



10.~- OFERTA
10.1.- CARACTERISTICAS DE LOS OFERENTES

En el afio 1988 se produce el auge en la construccién de casas
y e@iflcios generandose coﬁ ello un gran nfimero de empresas
constfuctoras e Inmoblliarias. Este crecimiento impone desafios
empresariales en méteria de calidad, capaclitacidon, seguridad
laboral en el trabajo e lnéorporaclén de nuevas tecnologlas,
exigenclas que han sido asumidas responsablemente por las empresas
de la construccién en la octava'regién. Como son estas empresas las
encarg;das de la construccidon de casas de 80 m2, se analizarin sus
caracteristicas mas {Importantes y algunos datos histdéricos de
manera de anallzar y poder proyectar la oferta de este tipo de
casas para los proximos cuatro afos.

Una empresa constructora puede especializarse en dos areas que
son

1) area de obras pablicas.

2) area de la vivienda.

Ldrespecializacién en ellérea de obras publicas significa la
dedicacion, por parte de la empresa constructora, a la construccion
de caminos, puentes y obras de infraestructura en general.

En cambio, la especializacldén en el area de la vivienda
implica realizar proyectos de mejoramiento urbano, inmobillarios
y/o dé servicios. En este caso, una empresa constfﬁctora puéde
gestionar sus propios proyectos o puede ser contratada tanto por

una empresa inmobiliaria como por un cliente partlcqlar para

llevarlo a cabo.
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Si la empresa prefiere gestionar sus propios proyectos, seri
necesarlo que ésta planiflique la manera 6ptima de llevarlo a buen
término pidlendo el crédito necesarlo, construyendo y vendiendo
finalmente el producteoe.

En cuanto al sector inmobiliario, existen dos grandes Areas
que son el &rea plblica dedicada a la construccidéon de viviendas
sociales acogidas al subsidio habitacional, y el &area prlvada
dedicada a la construccion de viviendas privadas.

'Para este éstudio interesa princlpélmente el sector
Inmobiliario privado, ya que es éste al cual se aboca el analisis
del trabaljo.

En Concepcion existen sels grandes empresas constructoras,

perteneclentes al sector inmobiliario privado, que son lideres:

- Ingenieria y Construccién Valmar Ltda., acceso Lomas de San

Andrés s/n, Concepcién.

~ Constructora e Inmobiliaria EI Trébol Ltda., Caupolican 567,

Of. 807, Concepcién. :

- Constructora JCE S.A., Avda. Gral. Bonilla 2286, Concepcidn.
- Constructora Ferroprep Ltda., Rengo 1142, Concepcién.

~ Construcciones eAInyersjones CPM_Lﬁdg.,-quuel quriguez

1161, Concepciobn.

29



- ECmpresa Constructora Eseval Ltda., Chacabuco 1005,

Concepcion.

Existe ademas un gran nimero de empresas constructoras de

menor tamafio que no se menclonardn en forma individual, pero que

P & |
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serin consideradas en los andlisis posteriores.



10.2.- FACTORES QUE INFLUYEN.EN LA OFERTA

Segin la oplnidon de corredores de propledades, constructores
civiles, arquitectos y gente especlalizada en el tema, 1los
principales factores que Influyen en la oferta son:

- La tasa de interés en el mercado, ya que si ésta aumenta,
las inversiones en construccidén disminuyen y con ello disminuye
también la oferta de casas.

— El preclio de los insumos, materiales y mano de obra que son
los éleméntos mas lmportantes en la construcclén y pér ende en la
cantidad de casas ofrecidas. S| este precio aumenta, no se querra
segulr construyendo al mismo valor que se ofrecia antes del alza,
por lo que se producira una dlsminucidén en la oferta.

- El desarrollo de 1la tecnologia puede significar una
disminucién en los coslos de construccidén y se estarad dispuesto a

entregar un mayor nlmero de casas al mismo precio que se ofrecian

"antes del cambio tecnoldgico que permitid bajar los costos de

construccion.

- El precio de las casas, ya que lJa relacidon precio cantidad
ofreclda es positiva y cualquier aumento o disminucién del preclo
implica un aumento o disminuci6én respectivamente de la canlidad
ofreclda. |

- Se menciond anteriormente que para las casas de .80 m2 no
existen sustitutos directos, pero sl se puede establecer que
existen otras alternativas de vivienda que de alguna manera afectan
su-'déméndé.: Si-’éi_'preéquide 'éstééi:éltefhéfi;AS' aé>;§iviéndas

aumenta, los constructores de casas de 80 m2, producto que no subléd
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de preclo, tender&n a cambiar su tipo de produccidn por aquella que
varié de precio. Existe un sentido similar cuando el avance

tecnoldgico genera alternativas de mejor calldad.

10.3.-OFERTA ACTUAL Y PROYECTADA

Comé ya se menclondé, en el afo 1988 se produce el auge en la
construccldén y es entonces cuando aparece un gran nGmero de
empresas constructoras e inmobillarias en el mercado. Hasta hoy el
nimero de empresas constructoras se mantiene estable encontrandose
actualmente en funclonamlento aproximadamente 45, que son las de
mayor presencia en el mercado Inmobiliario privado de Concepcién.
Se prevee que este namero permanecerd constante durante los
préximos cuatro aflos de acuerdo a estimaclones de especialistas de

1a.Cémara Chilena de la Construcciodn.
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10.4.- ESTACIONALIDAD DE LA OFERTA

La oferta se ve afectada segin la época del afo, ya que
principalmente se venden casas durante los meses de Marzo a Abril
y Septiembre a Diciembre. Esta época es 1ideal para ofrecerlag
debido a que la mayoria de las personas salen a buscar viviendas en
este periodo por razones climaticas, traslados de empleados de
empresas de la zona, fin del periodo de vacaciones, comienzo del
afio escolar, etc. Ademéds, se comlenza a construir Jjustamente
calculanéo tener 1lista la edificacién 'péra egtos meseg y asi
aprovechar al maximo las ventajas del buen c¢lima una vez empezada
la construccidén, para de esta manera tener la obra gruesa Yy

tijerales terminados antes de que comience el mal tiempo.
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11.- PRECIOS

El precio es una variable controlable que afecta directamente

el nivel de demanda que se tenga. Por lo tanto, é&ste seri un

elemento importante dentro de la comerclalizacidén, pues define el

nivel de 1ingresos y la rentabilidad que se puedan obtener de
cualquier proyecto de construccidon de viviendas.

Por otro lado, el precio debe ser tal que maximice la utilldad
del pﬁoyecto y a la vez resulte atractivo y competitivo frente a
las otraé alternativas de iniendas que se aproximan al producto en
estudio.

La definicldon de un precio de venta.debe conciliar diversos
factores que influyen sobre el comportamiento del mercado. En
primer lugar esta la demanda asociada a los distintos niveles de

precios; en segundo lugar se deben considerar los precios de la

compelencia tanto para productos competitivos como sﬁstltutos; y

filnalmente, se consideran los ©costos involucrados en la
construccion de la vivienda, los que deben ser acotados en un

estudlo técnico.
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11.1.- DETERMINACION DEL PRECIO DE CASAS DE 80 M2

Para el desarrollo de este punto se consideraron tres aspectos
importantes en la determinacién del precio:

i) Se debe determinar el costo unitario de las casas y adiclonar
un porcental)e que corresponderd al margen de utllidad sobre los
costos. Esto es:

Pv =Cu (1 + h )

11) Considerar el .valor observado en el mercado inmobiliario para
casas Fuévas de 80 m2 o dimensiones simllafes en un rango de 70 a
90 m2. Luego, se podrad estimar un precio promedio del m2 para
casas.

Es Importante hacer notar que el preclo estimado para el m2 en
geste estudio es valido para casas debido a las diferenclas de
costos y economias de escala propias qgque se obtienen en 1la
construcclon de los diferentes tipos de viviendas ( casas o
departamentos 1.

lii) Qtro aspecto muy importante es lé ublcacién seleccionada para
la construcclén de la casa, ya que ésta influye considerablemente
en su valor de venta. Lo anterior resulta claramente explicable
debido a la varliacidén del precio del terrenc entre un sector y

otro, producto de la demanda preferencial por cada uno y el nivel

" socioecondmico existente en el sector.

Luego, se deberan integrar los puntos anteriores para

finalmente determlnar ﬁh'precfo aproplado y Cbn;énlénie'para el m2

y por ende, el preclo de venta de casas en cada sector.



Para el analisls del precio se hizo un estudio basado en los
precios observados en el mercado inmobiliario para casas con
caracteristicas similares a las descritas en este estudio.

De los datos analizados fue posible realizar una estimaclién
del valor promedio del m2 claslficado por sector, lo que a su vez
permite estimar un precio de venta aproximado para casas de 80 m2
en los diferentes sectores considerados para el estudio.

Se tiene lo siguiente:

UBICACION ' PRECIO (UF/M2) PRECIO CASA

80 M2 (UF)
CHIGUAYANTE 25.23 2018.4
VILLUCO 37.68 3014.4
LONCO 41.30 3304.0
P. DE VALDIVIA 44.39 3551.2
BARRIO UNIVERSITARIO 44.28 '3542.4
V. LAMAS-CARRERA 37.40 2992.0
CARRERA- EJERCITO N 22.18 1774.4
COLLAO 24.99 1939.2
LOMAS DE SAN ANDRES 37.88 | 3030.4
SAN PEDRO 24.38 1950.4

Es importante sefialar que los altos precios que se observan

para estas casas en Pedro de Valdivia, Barrlo Universltarlo, Lonco,

Lomas de San Andre;f Villuco y e1 Centro (sector Victor Lamas -~

Carrera) tienen su explicacién en el costo de oportunidad que
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signiflca construir casas pequeiias en dichos sectores., En algunos
casos se debe a que son lugares muy cotizados para edificaciones en
altura o de mayor tamafio y en otros debido a la exclusividad y moda
del sector. Asi, se desprende de la tabla ubicacidén - precio que
existen localizaclones hacia las cuales deberia derlvar la
construccidon de este producto dadas las buenas expectativas que
existen y las posibilidades que ellas ofrecen. Estos sectores son
Chiguayante, San Pedro, Centro (sector Carrera - Ejército) vy

Collao.
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11.2.-DETERMINACION DEL PRECIO FUTURO

Para poder realizar una estimacién directa del precio futuro
del m2 para casas es necesarlo contar con Informacidén histérica
relativa al tema. Sin embargo, dado que no fue posible obtener,
para algunos periodos, ningin tipo de informacidén histérica
referente a los precios de venta de casas, se determiné conveniente

desarrollar un estudio de tipo econométrico donde se anallzd 1la

evolucidédn del preclio del m2 de terreno en los diferentes sectores

a partlir del primer trimest;e de 1990 a Septiembre de 1982.

Mediante este analisls econométrico, realizado a través del

estudio del mercado del suelo urbano en Concepcldn,  es posible
determinar el precio del m?2 de casas para los periodos y sectores
donde no fue posible obtener Informacidén, lo que ({inalmente
permitira obtener una proyeccidn del precio del m2 para casas.
La determinacidén de este preclo se logra a través de una relacidn
econométrica simple que considera factores sobre otras dos
variables importanfes que son el precio del terreno en cada perfbdo
y el costo fijJo promedio de construccién.

Finalmente, 1la dete;minacién del precio futuro se reallza
utllizando la técnica de proyeccion de tendencia, la que ofrece una
buena precisién en los prondésticos para un plazo mediano
comprendido entre tres meses y dos anos.

Cabe hacer notar que no es posible hacer una buena prédlccién
del precio del metro cuadrado en algunos barrios, puesto que estéan
sujetos. a v&?laéioné&firfegulérég éué hofébrréspéhdén a ningln

patrdn - preestablecido. Lo anterior debido a que no existe
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Informacidn respecto del mercado ni su comportamlento, lo cual
lleva consligo distorsiones puntuales en los precios.
Considerando todo 1lo anteriormente menclonado, se puede

conclulr que los prondsticos entregados s6lo corresponden a la

‘tendenclia mas probable que podria experimentar el preclo del m2 de

construccion de casas en los distintos sectores como se muestra a

continuaciédn:
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PRECIO PROMEDIO UF/¥2 DE TERRENO POR SECTOR

ANO/! TRIMESTRE

SEGTOR o a2 o0 o gt 9112 91k 1M = wl 7

1 1 1.1 03 1,12 1/, 1,14 129 079 088 105 14 14
2 34 3m ag7 296 3m - 308 287 196 254 148 376

. 3 a4 . 3m agr 296 a8 308 287 196 254 148 3 7€
, 4 a4 a0 agr 206 ame 308 287 195 254 148 3.7
6 647 6.2 672 6.1 6.16 659 66 682 8pa 802 8.21

. 6 647 622 672 6,11 6,16 669 65 682 809 B 821
o 7 18 196 7 203 273 281 2,14 178 226 25 242
8 122 1 7 2 206 126 141 169 157 157 142 16%

9 279 3,19 326 242 25 253 276 161 208 121 3E

10 108 122 112 1822 1,11 125 1 148 148 126 170

DEFINICION DE SECYCORES

' 1 CHIGUAYAMITE 6 VIAMASCARRERA
2  VILLUCO 7 CARAERA-EJERCITO

" 3 LOMCO 8 COLLAO ‘

4 PEDRO DEVALDNIA 9 LOMAS DE SANANDRES
6 BARRIO UNIMERSITARIO 10 SANPEDRO



PRECIO PROMEDID UF!btz PARS CASA5 POR NECGTOR,

SECTOR 12 )
' 1325
A )
FE3
42013
rax e}
ar.h
1756
225
2340
2203

'

~N TN AW N

—_
o Ww @

&)
45,1
S T
T =T
170
EERD]
anm

3

=y}
2353
S
a3
452
e PR
&
15,74

R
2144
Ty
4357
ThE
TERT
MR
198
rajyar]
3,14

S

gil
238
w45
TS
GT 44
s34z
567
2456
20
9a
SINTS

a2
=314
T106
arn
3346
3173
e X)e )
9,16
356
G541
4N

13
v
47
4ania
TS0
015
NI
avis ol
F4449
L2
2412

14
;M0
2,19
40,0
MG
506
R d|
1731
5700
550
2557

e
ARG
31
4214
S
4359
350
AL
23,72
mG

2400

e ey
w0
e1gve)
£2 50
3.1
4357
P
IO
23,74
30

L ]
)G
e
4511
3,15
4356
3,10
22,18
MR
374
24 2T

s
Al
i
CRpY
447
a4 3
a7 A0
= U
2440
T
2 |
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A

RE POMEDID UF /M2 (CASAS
FRECI) PROMED

SECTOR CEI

ANTE

34

o8

30
LY ]

48

44
42

40
3%

PROYECTADO |

b1
347

h}-]
30

FRECIO UP/M2

23

26

£4 1

T Ll T R BN 1 T T T T T 1 L] T
20/1 90/2 90/ 20/4 91/1 BL/R 91/3 9L/ 9R/1 9Q/2 9R/D 92749371 9d/8 $3/3 935/4

PERICDOC

VALORES REPRESENTATIVDS

PERICDO

4

A~ bwWwN

11
12

UF/M2
18,28
22.34
23.68
21.44
2338
28,14
27,87
29,60
32,85
33,57
20,55
2523

VALORES PRODYECTADDS

PERICDO
831,

UF/M2
33,68
3485
35,85
368,84

Sallaa ce Regresion:

Censtants
Err Estandar EstY
R Cuadrado

N° de Observaclones
Grados de Libertad

Coeficlenta(s) X
Emr Esténdar de Coef.

PERIODO UF/M2

87.83

-2 - =8

36,82
40,82

089
0,258974

20,04
3.07
0.60

12.00

10,00

42
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PEECIO FROMEDID UF/MZ CASAS

SECTOR VILLUCO

PRECIO UF/NH2
u
>

18

14

T T 3 T 1 Ll T T L R o B R T
9071 PO/R 20/3 Q074 21/1 P1l/& D1/3 PLl/4 OR/1 Sf/2 98/1 VR/4 0371 61/8 £83/3

FPERICDO

VALORES REPRESENTATIV]S

PERICDO

0N Ot s

11
12

UF/M2
31,64
33,88
34,45
30,66
33,47
32,13
31.84
3,82
33,61
37.88

VALODRES PROYECTADDS

PERIODO
<2
g
83/3
a3/4

UF/M2

.- 3474

3497
55,20
35.44

PERIODO
.- B4y
T B4R
843
8474

Sallda de Regreston:

Constarte

Em Estanaar EstY

A Cusdrado

N° de Observaclones
Grados de Ubsrtad

Coeficlerte X
Err Esténasr de Coel.

UF/M2
3567
2580 - -
38,14
36,37

31,48
1,80
018

10.00

~

o0

C.23
0,18683835
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FRECIO PROMEDID UF/M2 CASAS

SECTOR LCNCO

” A |
43~ / \ ------------ PROYECTADO

48

44

432

40
354

LY.L O

34

3%

PRECIO UP/M2

30

-1-3

24
28 -
20

13

s

14

H T

2071 90/2 9

T

T T ] T T T
0/3 9074 9371 B1/8 91/3 P1/4 9R/1

T

PERICDO

VALORES REPRESENTATIVODS

PERIODO
1

i ok '
N 2 0o ot bR

UF/M2
35,58
38.08
S9.68
43,57
37.55

7. 71
40,68
40,00
4214
4531
41,20

VALORES PROYECTADDS

PERIODGC

UF/M2
4204

T X-- I

4501
4550

PERICDO

T
20/8 BR/3 9

T

T L] | T
R/493/71 9378 93/3 93/4

Sallda de Regresion:

Caonstante
Emr Estingar EstY
R Cuadarado

N° de Obgservaciones
Grades de Ubertad

Coeficlente(s) X
Ermr Estanoar de Cosf.

UF/M2
45,83

- 48,47 - S

48,88
47,44

37,23

231

0,39

11.00

8,00
0,48
02031718

44



FRECID PROMEDID UF/MP CASAS
SECTOR PEDRC DE VALDITIA

PRECIC TP/M2

16
14

BO/JO/Q 30/3 ;O/lT:./l. 31/9 s'n./: ;:./A ;e/:. ;9/2 ;n/: ;Q/AB‘:/!. E/n ]9:/: ;:/c
PERIODO
VALORES REPRESENTATIVOS Sallda 0e Regresion:
PERICCO  UF/M2 . Constarte 33,40
4 2822 Err Estandar EstY 343
5 37,44 R Cuadrado 4 018
8 3845 . N° de Qbservaclones 8,00
7 35,30 Grados de Libertad 6.00
e} 31,84 ,
10 38,11 Coeflclerte(s) X 0.51
11 3815 . Err Esténdsr de Coe!.  0,4434351
12 44,38

VALORES PROYECLTADDS

PERIODO  UF/M2 PERIODO  UF/M2
8311 058 8411 42,63 )

<3 41,09 - Y L T B
a3/3 MEe0 84/3 4385 ‘

93/4 4211 a4/4 4317
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PEEMN PENMEDIN UF/M2 CASAS
SECTOR BARRIO UMIVERBITRRIO

34
22

20

4T

4C

44

PROYECTADQ -

42

40
3T ~

34

PRRCIO UP/H2

20

13

is

14

T 1 T T b 1 T
90/1 90/2 90/3 §O/4 91/1 91,8 9173 91/4

1

PERICDOC

VALORES REPRESENTATIVDS

PERICDO

ON OO0 w4

UFmM2
28,34
34,75
36,35
37.57
33,42
31.39
3815
38,38
43,88
43,87
43,85
44,28

VALORES PROYECTADDS

PERIODO

UF/M2
48,63

4814 -

48,35
50,56

PERICDO

T AN S | T T 1 1
98/1 5R/% PR/D 22/493/1 93/8 93,3 03/4

Sallga de Regreslon:

Constante

Em EstdndarEstY

R Cuadrado

N°®© de Observaclones
Grados de Ubertad

Coeficlenta(s) X

Er Estdndar de Coef.

UF/mM2
51,78

==X

54,20
55,41

28,97

298

0.70

12.00

10,00
1.21
0,2488085
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PRECIO0 UF/H2

FRECID PROMEDID UF/M2 CASAS
BECTOR VICTOR LAMARS -~ CRRRERR

34
32+

20
4T

48

44
48 -
40~
35

ROYECTADO |...

36

24

p-3-4
304

13

24

32

20

p 8-
16 7

14

L R T

T T T T T LI 1] Ll 1 T 1
00/1 90/2 90/3 90/4 91/) S1/8 91/3 91/4 98/1 98/2 92/3 9R/740371 23/8 83/ 83/4

PERICDO

VALORES PROYECTADODS

PERIODO  UF/M2 PERICDO  UFM2
83/1 ;|es s 3385

/2 . . 3870 - . 8y2... 3880 -
B3/3 38,75 - g4/3 = 3885

83/4 - 38,80 . 84/ 39,00

VALORES REPRESENTATIVDS Sallda de Regresién:
PERIODO UF/M2 Constarte 37.83
1 37,75 ) Er EstdndarEstY 0,85
2 37.27 R Cuadrado 0,04
3 38,03 ' N° de Observaclones 1200
4 38,681 - Gradops de Ubertad 10.00
) 36.67
8 39,34 coeficients(s) X 0,05
7 38,37 * Emr Esténdar de Coef. 0072518
B8 38,71
g 36,63
10 38,28
11 35810
12 37,40
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PRECIN PROMEDIN TIF /M2 CASAS

S8ECTOR CARRRERA-EJERCITO

o4

-2
30~

48

AG 1
44 1

42 1

40

3o
36

34

332

30

PRECIO UF/M2

23
28~

84 7

P il

-3-3

20

1s-

ie

14

VALDRES REPRESENTATIVODS

PERIODO

O 0N w2

10
11

T T 4

T T T

T T 1 T 1 ] 1 T 1
920/1 00/8 90/3 S0/4 91/1 91/8 91/3 D1/4 SR/1 BR/8 98/3 0R/493/1 93,8 93,3 93/4

UF M2
17,55
17,83
1574

" 1868
20,08

17,310

20,80
23,48
2218
2218

PERICDO

Sallda g8 Regresién:

Constarte 18,28
Em Estindar EstY 1.82
R Cusdrado ) 063
N° de Obsarvaclones 10,00
Grados de Lbertad : 8co
Coeficlenta(s) X 0,54

* Ermr Esténdar de Cosf.  0,1383403

VALDRES PROYEBLCTADDS

PERIODO

UF/M2
23,42
2383
24,44

24,95

PERIODO UFM2

g1 2548 o

o oBy2 .. 2887 . L
BY3 - 2848 ’ '
a4 26,99
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PEECID FROMEDID UF/AMZ CASAS

BECTOR C (o]

=4
287

20
43

4¢
44

42

40
33

36

24
32

36

PRECIO UP/M2

EROYECTADO i

b-4-2
R4

R 3=

20
1%
16

14

T T T T T T T T T ~T T — T T T T
90/1 9078 00/3 $074 91/1 B1/R 9173 PL/4 9871 DA/R SA/D SR/49I/1 I3/2 £3/3 93/4

PERICDO

VALORES REPRESENTATIVOS

PERIODO

N R N §
M_L

O 0 oO~N@MbLWR -

UF/M2
22,05
23,40
2248
20,23
22,31
23,65
24,48
25,80
23,32
23,74
24,02
24,89

VALORES PROYECTADDS

PERICDO

UFmM2

2530

- 2585

25.81
26,08

PERICDO

Sallda ¢e Regresién:

constartte

Emr Estandar EstY

R Cuadrado

N° de Observaclores
Grados de Ubernad

Coeficlente(5) X
Err Esténdar de Cosf.

UF/M2
26,32
(-1 — -
28,83
27,09

0,28
0.0987422

E R e L T T

21,72
1,18
0.40

1200

10,00
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FEECID PEOMEDID) UF/A2. CASAS

S8ECTOR LQMRS DE B

AMDRES

54

Bg gran

204

48 .o

457

44

-

42

_:-J-'-FH-‘-—'_

40

-2

38

lpnovecmoo |:

34

p-t-4
309

PRECIO UF/M2

RB

26

R4

20

i3

ie

14

T 1 L L ST T 1 T
90/1 0O0/R 9O/3 9076 91/1 5178 D173 91,4 98/1 Pa/

T

PERICDO

VALORES REPRESENTATIVOS

PERIODO

OO O~ O U bW

-

[ Q" 3
N

UFmM2
29,40
31,31
31,39
33,14
33,63
38,80
3284
36,50
39,06
3530
37,41
37,88

VALORES PRDYECTADDS

PERICDO

UF/M2

40,77

41,50
42,23

PERIODO

B
2 PR/3 02/480

1 1 1 T
371 9378 93/3 9374

Salids de Regreslon:

Constarna

Em Estdngar EstY

R Cuadrado

N® de Observaclones
Gracdos de L bertad

Coeficlerte(s) X
Emr Estandar de Coef.

UFM2
42,96

.. 4389
44,42
4515

26,82

1.61

075

1200

10,00
0,73
0,1348144
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PRECI0 PROMETHD UF/M2 CASAS
SECTOR 8RN PEDRO

34
=2

20

a3
464

44

[ 3]
404
h-1.3

3¢

34

g
30

PKECIO UPF/M2

PROYECTADO l

4
28

R0

i

1¢

14

T =T T
90/1 pO/E 9

T T ) 1 1 T R k] b 1 Ll
0/3 9074 91/1 9172 81/3 9174 9R/1L IR/ OR/D SR/46D /) 93/8 83/3 £3/4

FERICDO

VALORES REPRESENTATIVOS

PERICCC

[ QR §
n -4 0 o

Oy b WN

UFmM2
22.03
23,38
23,18
26,86
20,17
2411
24,02
28,87
24,83
23,
24,27
24,58

VALODRES PROYECTADOS

PERIODQO

UFM2

2517

T 72533
25,49
2585

PERICDO

Sallda e Regresion:

Constante

Emr Estdndar EstY

R Cuadrado

N° de Observaciones
Grados de Libertad

Coeficlarte(s) X 018
Emr Estandar de Coel. 01517324

UF

M2
2581 . - S
2597 T T T
26,13

28,29

22.62
1.81
0.10

1200

10.00

o1
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12.- COMERCIALIZACION

12.1.- CARACTERISTICAS DEL MERCADO META

En vista de las caracteristicas de una casa de 80 m2 el
mercado meta especifico corresponde a un segmento del mercado
considerado en el estudio. Esto es clerto cuando la motivaclén para
adquirir una vivienda es poder teﬁer una casa propla. Pero los
estratos superiores slempre podran tomarse en cuenta como
demgndantes, pues su motivacién serid obtener beneficios del
arriendo'de inmuebles habitaclon#leé. |

De esta manera, la comercializacidén debe dividirse en dos
frentes que, con estrategias dlferenciadas, aproveche las

caracteristicas de ambos tipos de demandantes.
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12.2.- ANALISIS DEL SISTEMA PROPUESTO

Como lconsecuencia de que el producto es un bien raiz
generalmgnte de alto preclo, su compra sd6lo se concretard después
de una larga reflex{idén en la que pesan maltiples factores tanto
objetivos como subjetivos. Por esta razdén cualquler estrategia
comercial debe montarse en base, por una parte, al preclo de
venta, la superficle y caracteristicas de resistenclia de 1la
construccidn, la calidad de las terminaclones, £unciona11dad{ etc;
y también enfatizando én la belleia dél entorﬁo, el disefio
arquitecténico, los colores, la armonia, etc.

Es Importante, entonces, Incluir en el disefio detalles que
hagan mas atractiva, original y funclonal la vivienda. Ello puede
lograrse agregando, por ejemplo, un bano en sulte o implementando
una cocina amplia. Ambos cambios constituyen buenos “ganchos
publicltarlios” que pueden destacarse en la promocién. Al mismo
tiempo, es conveniente locallzar las viviendas en sitios lo mas
grande posibie, pues uﬁo de los ma&bres anhelos de las personas es
contar con espacio exterjor propio. Por otra parte, dos aspectos
ceﬁtrales de una casa son el plso y el techo. En relaclén a ellos
se puede aflrmar que los tipos de plso mas aceptados son parquet y
alfombra (entre los dos acaparan el 90% de las preferencias),
mientras que la ceramica en los bafios es un atributo que segin
corredores de propledades impresionan favorablemente. Los techos

mis corrientes son el zinc y la teja espafiola como muestra la
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TIPO TECHO PREFERENCIAS (%)
PIZARRERO 13
TEJA ALERCE 17
ZINC 31
TEJA ASFALTICA 8
TEJA ESPAROLA 25

S|l se dirige la oferta a sectores con mayores recursos debe
tenerse en cuenta que las comodidades que se priorizan son

calefaccldn central y gas de caneria (ver gréaficos).

54



bt

TIPOS DE PISOS

PREFERENCIA DE LAS PERSONAS

flexit (3.9%)—
ceramica (18.9%) i¢

TIPOS DE TECHOS

PREFERENCIA D LAS PERSCNAS

—_—r = 0,
teja espafiola (25.4%) ; |zarreno (18.6%)

teja asfattica (8.5%)

zinc (30.5%) -
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Otra forma de caracterlizar el producto es Integrarlo a otros
similares en un sector cerrado con &reas verdes comunes, lo que
tiene la ventaja de encarar conjuntamente los problemas de entorno
y seguridad. Sin embargo, aproximadamente el 53% de la poblacién
adhiere a la ldea de vivir en condominies, lo que Indica que no se
trata de una soluciéon que pueda aplicarse en la generalidad de los
casos.

En cuanto a la promocién, éste es un aspecto de la mayor

importancla y que bien manejado permitira acelerar la venta, lo que

ayuda a optimizar las utllidades siempre ligadas al per10d0 de pago
de los préstamos otorgados para construir. La campana publicitaria
a utilizar debe ser dirlglda y personalizada pues el mercado no es
maslvo.

El precio no es una herramienta de f&cil uso en este caso
debido a que estd muy acotado por el precio de mercado y por los
costos de construcclodn,

Por Gltimo cabe destacar que cualquier estrategia moderna de
comerclallzacién debe asimilar el desafio de la.calldad como factor
de competitividad. Esta es una imposicién crecliente del mercado Yy
puede enfrentarse con nuevos conceptos y técnicas que han surgldo
en su mayor parte en los paises desarrollados. Incluso se podria
explorar 1la implementacién de uﬁ servicio de post-venta para
viviendas. En este mismo sentido, se podria disefiar un manual de la

vivienda con el obJetiVo de orientar al propletario sobre 1la

mantencidn y cuidados ~que debe proporcionarle Se abarcarlan desde

plano> ba51cos con las redes dP agua, luz, teléfonos y tBIEVISlén,:

pasando por recomendaciones sobre la pintura y hasta formas para
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meJorar la alislaclion.

Instructiva con guias,

Todo esto 1{lustrado

consejos y solucliones,

en

forma

clara

e
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13.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
- Todos los registros de informacién histérica obtenidos en

este trabajlo deben servir como una base de datos gue permita

mejorar la calidad y cantidad de Informacién que actualmente se
mane ja, posibilitando su utilizacién en futuras investigaciones y
estudios de 1la Oflclna Técﬁica de la Camara Chlilena de la
Construcclién.

- En congordancia con los auspiciosos pronésticos econdmicos
para los préximos afios, se observa gran lInterés por adquirir
viviendas ya sea como una alternativa de inversidén o como
alternativa de casa propla.

- Serfia conveniente que la informacidén proporcionada por este
estudio sea utillzada para coordinar proyectos de Inverslén de
manera tal, que no se sature la oferta de un determinado producto
y evitar fluctuaclones irregulares en los preclos de las viviendas
que van- en perjuicio tanto de los demandantes como oferentes.

- Dada ia tasa de crecimiento de la construccidén en la ciudad,
el uso Intensivo del suelo resulta ser de vital importancia. De
esta manera, las construcclones que se realicen en los distintos
sectores deben ser capaces de cubrir el costo de oportunidad que
estq slgnlflca y debido a ello se recomienda que la construccidn
de casas se concentre fuera del centro de la ciudad, seglin 1los

sectores y el estrato social al cual se apunte.
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~ Se recomienda que el disefio del producto que se pretende
entregar al piblico sea coherente con las preferenclas de éste. De
los datos obtenidos de la encuesta e informacidén entregada por
corredores de propledades se pudo determinar que:

a) Es necesario enfatizar la lmplementacién de una
cocina amplla, funclonal y atractiva.

b) Ubicar sectores en los cuales sea factible mantener
jardines Y areas verdes.

c) La construccidén de -condominlos no es una soluclidn
aplicablé en la generalidad de los casos, por lo tanto es necesario
contar con caracteristicas que lo hagan atractivo y mas
Interesante frente a otras alternativas habitaclonales.

- Del analisis de la informaclén histérica relativa a los
preclos observados en los diferentes sectores, se tiene que en la

mayoria de los casos no existe una tendencia definida,

encontrandose fuertes oscilaclones entre periodos consecutivos que

- dependen tanto de la demanda de las personas como del manejo que
exlsta en los preclios. Sin embargo, es recomendable que las

‘empresas constructoras e Inmobiliarias tengan conocimiento de 1la

tendencia global observada en el mercado de manera de poder tener
una referencia que les permita proyectar las eventuales utilidades
de sus proyectos de construccién. De acuerde a lo anterior, se

podra competir en formé eficiente actuallizando la informacidn
referente a los precios que se estan manejJando en el mercado Yy

tenlendo como antecedente las fluctuaciones observadas en el pasado

para’ asi estimar desviaciones sobre la tendencila basindose en

caracteristicas similares observadas en periodos anteriores, por
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eJemplo eostaclionalidades de la demanda, varlaclones ciclicas de la
economia y otros factores especificos que determinan alzas o bajas
en las preferenclias por determlinados sectores.

- Las ubicaciones mas preferldas para casas de 80 m?> se
encontraron en los sectores de Chiguayante, Collao, San Pedro,
Lonco, Lomas de San Andrés y V. Lamas - Carrera. Se observd ademéas,
que las preferenclas por determinados sectores se explican
principalmente por la costumbre de las personas a quedarse en el
lugar donde han vivido gran parte de su vida.

-~ En los sectores de Pedro de Valdivia, Barrio Universitario,

Lonco, Lomas de San Andrés, Villuco y sector Victor Lamas - Carrera

se reglistran actualmente los mayores precios para casas de 8¢ m2,.

- De acuerdo a las proyecclones de preclos reallzadas se puede
establecer que los sectores Chiguayante, Lonco, Barrio
Unlversitarlo, sector Carrera - Ejército y Lomas de San Andrés
presentan una clara tendencia al alza en el valor de venta.

Por otro lado, los barrios que muestran una tendencia casi
estacionaria son gector Victor Lamas - Carrera y San Pedro.

Los barrios restantes presentan una tendencla al alza leve o
poco definida.

- Es importante destacar que el sector de Pedro de Valdivia
muestra una tendencla al alza sujeta a fuertes ilrregularidades en
los preclos, 1lo que se -podria explicar aiudfendo' a factores

puntuales y especulaclones que las han determinado.
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ANEXO 1: DESCRIPCION DE GRUPOS SOCIO-ECONOMICOS

La clasificacidon wutilizada por casi la totalidad de las
agencias Investigadoras de mercados del pais <consta de 7
divisiones. Estas apuntan a agrupar a la poblaclion en tres

categorias: Alta, medla y baja que comprenden:

Alta : A ,B, Ci
Media : C2

'ﬁaJ; : C3, D
Extrema pobreza : E

Definlremos sélo las dos primeras categorias, ya que son las

conslderadas en el estudlo.

-Son aquellos hogares que tlenen las méas altas rentas en la
comunidad, pueden darse ,todos los Iujos Yy gozar.de todas las
comodidades., Se ubican en los sectores exclusivos de la cjudad con
manslones que tlenen Jjardines y/o parques. Tienen muebles

exclusivos, finos y con estilo y varios automéviles lujosos y

. nuevos. Cuentan con teléfono privado y serviclo doméstico sin

‘restricciones.

Este tipo de hogares pertenece ~generalmente a grandes
" comerclantes, agrlicultores, etc. o

empregaribérih&ﬁéfriéfes,

61



Son aquellos hogares que tienen rentas altas, pueden darse
lujos y gozan de todas las comodlidades. Se ublcan generalmente en
ios me Jores sectores de 1la c¢iudad especialmente en barrios
resldencliales homogéneos con 4&reas verdes, Jardines culdados,
veredas limplas, etc.

Las casas son tipo bungalow o chalet alslados con Jjardines o

departamentos lujosos, ampllios, de excelente construccién y finas

"terminaclones. Este hogar estd muy blen equlpado Y posee muebles

finos, alfombras, cortinas, lamparas y todos los electrodomésticos
de uso corrlente e Incluso otros mis sofisticados. Generalmente
tienen mis de un automévil de buena marca y modelos reclentes.
Cuentan con teléfono y serviclo doméstico consistente en mas de una
empleada.

Este tipo de hogares pertenecen a profesionales con varios
afios en el ejercicio de la profesidn, eJecutivos,'altos.empleados,
comerclan}es, industriales, agricultores, etc.

G.S.E.: C1

Son aquellos hogares que tienen rentas que les permiten cubrir
sus necesldades sin problemas.

Se ubican generalmente en barrios homogéneos con &reas verdes,

jardines culdados, veredaﬁ_}lmplas, etci_
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- técnicos cgn_njvql medio, algunos obrerosAespeciquzados):

comerclantes,rlndustriales, etc.

Tienen una buena casa con Jjardin o un departamento muy bien
cuidado. Este hogar estd bien equipado y posee buenos muebles,
alfombras, cortinas, lamparas, adornos de categoria, etc. Poseen un
sd0lo automdévil, generalmente tienen teléfono y cuentan con serviclo
doméstico.

Este tipo de hogares pertenecen a medianos industriales,

comerciantes, agricultores, algunos técnicos, etc.

Son aquellos hogares que tienen rentas para cubrir sus
necesidades de alimentacién, vestuario, vivienda y 5610 algunas
comodidades. Viven en conjJuntos hablitacionales nuevos, bloqucs de
departamentos o sectores tradiclonales de la <ciudad. Hay
preocupacidén por el ornato y aseo de las calles, veredas, Jardines
y plazas. En caso de ser construcclones nuevas, se ublcan a gran
distancia del centro de la ciudad. .

Las casas o departamentos son de tamaiio medlano (70 m2), el
piso es de tabla o parquet y generalmente tienen living y comedor
Juntos, estan medianamente blen equipadas, los muebles son de
regular calidad y no poseen algunos electrodomésticos de uso
corriente. Tienen a veces un automévil pequefio y con varlos afios de
uso. Posiblemente poseen teléfono y servicio doméstico.

Este tipo de hogares pertenecen a algunos profesionales y
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