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1.- INTRODUCCION:

Durante los 1dltimos anos se ha observado un crecimiento
Zeneral de 1a‘ecpnomia, con el consiguiente auge de actividades
como la construccién y el mercado inmobiliario, que son factores
importantes en el desarrollo econémico naclional y reglonal. Por
otro lado el desarrollo econdomico regional va acompafiado de un
continuo crecimiento poblacional, el cual es mas fuerte en los
centros urbanos de mayor actividad como es el caso de Concepcion,
lo que se refleja en el déficit habitacional que presenta la zona
(ver graflco).

Dos aspectos importantes relacionados con la construccidn son:

- Crecimiento vegetatlivo de la cludad que se produce por el
aumento de la migracion campo-ciudad y ademas por las altas tasas
de natalidad.

- Aumentuv inorganico de la construccidén en la ciudad, que
entre los aitos 1991 y 1982 alcanzd una cifra en la region de 25.1%,

siendo uno de los mayores  registros dentro del periodo de

crecimiento sostenido mas largo de los @ltimos 41 afios.
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La evolucion de la tasa de crecimiento de la construccién de
viviendas y no viviendas en los dltimos afios al mes de Octubre de

1932 se muestra en el siguiente cuadro:

ARO CONSTRUCCIONES M2 TASA (%)
90 143421 -
91 160051 11.6
32 196062 25.1
33 219153 16.1

A continuaclién se muestra el graflco correspondiente a los
permisos de construccién otorgados en Concepcidén desde el afio 1990

a 1992:
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PECANISOS

DE ECIFICACION EN CONCEFCICN
19001992 (EN M2)

IWESES 1850 1691 1562
'ENERO | 142351 8070 15240 |
FEBRERO i 12182 : 202065 : 5002 i
- IMARZC | 20125} 226251 22712
| ABRIL i 7285 : 8524 i 20543 :
IMAYO | 61261 17960 25212 |
JUNIC | 120627 49825 0 17227 |
:JUL]O i 7677 : 7760 11523 E
AGCSTC |20, 6753 1675 |
SEPT. | 26800 | 44881 27242
'OCTUERE | 146687 12850 . 21486 |
TOTAL 143421 @ 160051 ¢ 1957362 !
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Otro indice que cobra real Importancia es que la construccién
constituye aproximadamente el 4% del PGB en forma directa, pero que
en igual proporcidn afecta la actividad econdémica de otros sectores
vinculados a ella.

Debido a lo anterior, es que el Comité de la Vivienda de la
Camara Chilena de la Construccidn y otros asoclados, han decidido
encargar a su oflcina técnica la realizacién de un estudio que
permita satlsfacer 1la necesidad de apoyo a la direccidn vy
organizacion de la construccidéon de la vivienda privada en el area
Pencopolitana, de manera de generar las condliciones para la
particlpacidon activa y eficiente de todos los agentes involucrados
y actuar sobre la planificacién urbana para optimizar el
aprovechamieﬁto de los recurscs de infraestructura.

Esto significa, programar el crecimiento urbano y ordenar la
construccidén en forma sistemdtica, considerando factores como
ubicacidn, tlpo y calidad de vivienda, superficie, etc. Para lograr
un andlisls completo y representativo, que permita orientar
correctamente el desarrollo de la cqnstrucclén, se requiere conocer
1§s‘diferentes agpectos que conforman la demanda, la oferta y el
precio para distintos tipos de Vi§iendas. Por otra parte, se
hace necesario un uso racional del suelo en vista del crecimiento
de la poblacidon y las limitaciones geograficas de la ciudad. Es
importante conocer la demanda por sectores especificos para,
estudiadas las restricciones de espacio, de acceso, legales, etc,

poder optimizar el uso de los terrenos.

somTTran



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

progresivamente el problema habitacional.

formular programas sustentables que sean

evaluados y persistentes en el tiempo.

Para esto es

necesario

técnicamente bien
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2.-DEFINICION DE OBJETIVOS

El objetivo principal del estudio es estimar el movimiento del
mercado de la vivienda privada en Concepcidén. En otras palabras se
debe acotar la demanda, la oferta y el precio de la vivienda
privada.

Como una manera de focallzar el estudio, se analizaran cuatro
productos especificos que surgen de examinar 1los datos de
construccidn en los Gltimos tres afos.

Estos productos son casas y departamentos de 80 y 120 metros
cuadrados. Se Intentard separar la demanda de cada uno en los
distintos sectores de la ciudad. Tambien se tratarda de recopilar
informacién acerca de las caracteristicas y calidades preferidas
por los consumidores. El presente trabajJo reune los resultados
obtenidos para el producto departamento de 120 m2.

La especificacion de las distintas caracteristicas del mercadon
consumidor (preferencias) permitird invertir eficientemente y
minimizar los riesgos de la actividad, pudiéndose mejorar la
rentabilidad que en estos momentos se ve favorecida por la ba ja
inflacidén y en general buenas perspectivas de la economia.

Ademds de determinar factores de calidad y ubicacidon de los
productos, se pretende, a partir de la informacidén obtenida del
mercado consumiﬁor, estimar el_prec{o de comercializacidén de cada
ﬁno de ellos.

Mediante estos objetivos se pretende disminuir la
incertidumbre de la actividad”y“proporcionar pautas para ordenar la

inversiéon futura.
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Para esto, se pretende sintetizar datos estadisticos
opinlones de expertos y otras sefiales del medio que son atingentes

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

El estudio se realizari en las siguientes etapas, considerando

la evolucidn histdérica de la Informacién

Estudio de la demanda

Estudio de la oferta

- Estudio de los precios

Estudio de la comercializacidn

Cabe hacer notar, que se pondra mayor énfasis al estudio de 1la
demanda tratando de caracterizar los aspectos mas relevantes que
afectan su comportamliento. Del mismo modo resulta importante acotar
por algian métédo el precio para los distintos productos que se
estudlaran.

La metodologia a segulr en cada etapa anterlormente definida

consistira en:

a) Un andlisis histérico: Se pretende lograr dos objetivos. El
primero es reunir informacidon de caracter estadistico relevante,
que pueda servir para proyectar la situacidon futura como el
crecimiento de la demanda, oferta y precio de los productos que se
estudiaran.

En el segundo objetivo se tratard de evaluar los resultados de
algunas decislones tomadas por otros agentes del mercadoe para
identificar los efectos positivos y negativos que se lograron.

También es importante hacer un_analisis del efecto causado por

ciertas medidas macroeconémicas sobre el sector, las estrategias



comerciales, los resultados logrados por las actuales empresas
constructoras,r las variables que Introdujeron camblos en 1las
motivaciones y habitos de consumo de los demandantes.

Estos antecedentes, unidos a una proyeccién basada en datos
estadisticos del pasado, permitiran la estimaci6én mas adecuada de
la varilable que se desea pronosticar, consideridndose como una

herramienta valida para las estimaclones flnales.

b) AnAlisis de la situacidn vigente: el estudio de ella es
Importante, puesto que es la base de cualquier predicclidén que se
quierd desarrollar.

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

precisar mediante consultas a expertos.

c) Anilisis de la situacién proyectada: Esta etapa del estudio
es la que cobra mayor relevancia puesto que es aqui donde se genera

la Iinformacién sobre la cual se obtendr&n las condiciones finales.

Este estudio se hara en base a un modelo matemdtico que
permita estimar la demanda y precio principalmente en base a los
datos estadisticos que se obtengan del mercado.

Las tres etapas deben realizarse para identificar y proyectar

todos los mercados pertinentes al proyecto. -



Metodologia del estudlo: para abordar el estudio de mercado se

consideraran las slguientes Interrogantes:

A) Analisis de la demanda actual y futura:
- Determinaclén del mercado existente y el que se pretende
servir.
- Variables que afectan la demanda dellproducto._

- Aplicacién de encuesta a los potenciales consumidores

B) Analisis de la oferta actual y futura

~ Caracterizacién del mercado.

Oferta del producto en el pasado.

Variables que Influyen.en la cantidad ofrecida
- Proyeccidn de la oferta mediante la determinacidén de los
costos y haclendo uso de herramientas y criterios

econémicos.
C) Analisis y determinacibén del precio.

D) Analisis del sistema de comerclallzacién:
- Andlisis de un sistema propuesto
~ Aspectos a considerar en el sistema de comercializaciodn.
- Definicién de las caracteristicas del producto, preclo a

cobrar y promocion.

E) Anilisis de los instrumentos y técnicas para hacer la

proyeccidén de la demanda.

11
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4.- ALCANCES Y LIMITACIONLES DEL ESTUDIO

El estudio estd enfocado a analizar las caracteristlcas de la
poblacidn de los estratos medio, medio alto y alto de la comuna con
respecto a sus iIntenciones y mwmotivaclones para adquirir una
vivienda privada. Especiflcamente s6lo se consideraran aquellos
sectores en los que es factible la construccldon de departamentos de
80 m2 ya sea por el precio de los terrenos, por las caracteristicas
de las vliviendas vecinas o por la clasiflicaclion del estrato
predominante que hablila en el seclor.

Una segunda limltante 285 el periodo de proyecci{on
considerado. Este es de dos anos deblde a la precision de los
instrumentos utlillizados para recoger los datos en base a los cuales

se hicleron las proyeccliones.

12
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9. DEFINICION DEL MERCADO META

El presente estudio est& dirigido a un mercado compuesto
fundamentalmente por jefes de famillia de los estratos considerados
e inversionistas, pues ellos representan el sector de la poblaclén
con mAs motlvaclones para adguirir una vivienda. El namero de
compradores potenciales se estimari medlante el néGmero de hogares
en la comuna que pertenecen a los grupos soclo-econdmlcos A,B, C1
y C2 (ver anexo 1). Los tres primeros representan un 12% de la
poblacion total de Concepclion, mlientras que C2 corresponde a un 19%
de ella *., DBasados es wuna estimacidbn de 41342 hogares c¢n
Concepclidn, el mercado meta ascenderd a 12816 potenciales
consumidores. De ellos 4861 son de clase media alta y alta, y 7855
de clasc medla.

Del sector medio se daréd mayor relevancia a los hngares que
scgln su ingreso se uhiqueﬁ en el nivel mas alto del subsidio

habitaclonal si pueden optar a dicho sistema.

*Facultad de Economia, Universidad de Concepcion.



6.- DEFINICION DEL PRODUCTO

La definicion del producto se logré mediante el anéllisis
histérico de la reglbén en cuanto a construccién de departamentos y
viviendas. Para dicho fin se ajusté una funcién de distribucién de
probabilldad normal en la cual se considerdé la cantidad dé metros
cuadrados pdr viviendas. Como conclusién del ajuste se pudo
encontrar que la cantidad de metros cuadrados construidos con mayor
frecuencia se encoptraba en el rango entre 80 yl 120 metros
cuadrados. Por este motivo se determind que los productos mas

riﬁpesentatlvos son:

- casas de 80 y 120 metros cuadrados

- departamentos de 80 y 120 metros cuadrados

Este estudio en particular estara centrado en una alternatlva
de vivienda especifica correspondiente a departamentos de 120 m2.

De acuerdo a la informacién obtenida, basada en la observaciodn
del mercado inmobillario y consultas a gente entendida tales como
corredores de propledades, arquitectos y fuentes de la Céimara
Chlilena de la Construccion, esta alternativa de vivienda se definié
considerando las caracteristicas deseables y necesidades observadas
en el mercado consumldor al cual apunta este estudlo.

Basicamente este tipo de departamento tiene las slgufentes
caracteristicas

- cuatro dormitorios

- dos 'y medlo bafios (uno en suite)

14
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- sala de estar

- living comedor

- coclna amplia

- pleza y barnio de serviclo
— terminaciones finas

- closets amplios

Por otro lado, de acuerdo a los conceptos de construccién
modernos, los departamentos estaré&n insertos en un edlficlo de
construccién y disefio antisismico y contardn con redes e
instalaciones para serviclos adicionales como teléfono, calefaccién
central, etc.

Considerando esta definicidn elemental se realizé el anallsis
tratando de obtener datos sobre gustos y preferencias de las

personas.

7.— PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los bienes que podrian afectar l1a demanda por departamentos de
120 m2 son las casas y departamentos que cuenten con ventajas
comparativas sobre los departamentos como por ejemplo la ubicacién

y comodidades que pudlesen prestar.

S Uy TS



9.-DEMANDA
8.1.- CARACTERISTICAS DE LOS DEMANDANTES

9.1.1.~- DEFINICION FORMAL DE LA DEMANDA

La demanda por departamentos en general se ha mantenido
constante en un nivel bastante alto, lo que ha producido en este
iltimo tiempo un efecto ilusorio, ya que durante mucho tiempo no se
construyd para la clase medla alta y alta, lo que se constituydé en
una demanda acumulada. Asi una vez que ésta sea satlsfecha se
espera que el creclmlento- acelerado que se ha observado se
normalice.

El mercado esta constituldd por todas aquellas personas que
pertenecen al estrato social medio alto y alto, es declr, que se
encuentren en las clases A, B, C1 y C2 especificadas anteriormente
y que en un futuro cercano (menos de cuatro afios) comprarfan o
arrendarian un departamento de 120 m2.

Ademis, se debe sefialar que la poblacién conslderada para este
proyecto vive en la cludad de Concepcién, pues ésta es la cludad
mias floreciente de la regién y cuenta ademés con las tasas méas
altas de construccidn, como se séﬁalé anteriormente.

Es necesario desﬁacar que el sector del mercado al cual se
apunta corresponde especificamente a:

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

- Famlilias que desean comprar una vivienda.

- Familias que desean-arrendar-=una vivienda.

17
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9.1.2.- FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DEMANDA

Segln la opinién de corredores de propledades, constructores
civiles, _arqqitectos y gente .entendida en la materia, algunos
factores que influyen directamente sobre la demanaa son:

- Valor de la tasa de 1interés: altas tasas de Interés
desincentivan conglderablemente la demanda por departamentos,
puésto que resulta mis rentable mantener el dinero en los bancos
que fnvertirlo en algGn blen I[nmueble ( la curva de demanda es
bastante eldstica con respecto a la tasa de interés). No obstante,
debe notarse que los Intereses que proporclonan los arriendos como
porcentaje anual de las utilidades sobre el valor comercial del
Inmueble es mucho mads estable que la tasa de mercado y tlene un
grado de incertidumbre mucho menor que la Bolsa de Comercio.

De esta forma la reciente alza de las tasas de Interés podrian
desincentlvar el crecimiento, sin embargo, las estimacliones en el
medlano plazo siguen siendo positivas. Proyecciones entregadas
sefialan que la tasa podria llegar hasta un 10% en el marco de un
cuadro econémico'éue presenta ausplcliosos equilibrioes.

-~ La época del afio también es una variable que debe
mane jarse, puesto que existe un cicio mds o menos determinado en
que las personas se preocupan de buscar vivienda. Estas épocas son
preferentemente los meses de marzo a abrll y septiembre a
noviembre. En invierno existe una baja en la demanda debido a

factores cllmaticos.

18
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- La UF y el IPC son factores de decisién que cobran gran
importancia en la compra de un departamento. Se puede decir que son
los factores mas relevantes para un comprador y que condicionan la
decisién flnal de muchas personas. Estos factores dependen de la
sltuaciéh.macroeconémlca del pais, la cual se proyecta bastante
estable en el futuro Inmedlato segln {nformacidén gubernamental y de

acuerdo a las-expectatlvas de las personas (en el estudio de

opinidon realizado por CEP-Adimark en agosto de 1932 un 44.2% de las

personas respondid que crefa que la situacién econémica en un afo
mas mejoraria y un 38.3% qué seguirfa igual).

E1l mantgnlmiento de dichos equillbrios macroecondmicos bisicos
se sostendrid sl se asigna especial énfasls al ahorro e Inverslén.

- Otros factores que estidn directamente 1ligados con la
demanda de viviendas son el nivel de ingreso, cesantia e
inestabilidad laboral. Segf@n el informe del éID del presente aio,
la cesantia ha disminuldo persistentemente hasta llegar a 5.3%. Las

remuneraclones reales, por su parte, crecieron un 4.9% en 1991, la

cual representa la mayor tasa de los Gltimos afios.

19
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8.1.3 ANALISIS DE LA ENCUESTA

El1 analisis de la encuesta entregd un porcentaje de 86% de

-propletarios de viviendas. Este resulta muy elevado lo que puede

ser explicado por la metodologia de la encuesta que considerd como
poblacién muestral el nfimero de hogares pertenecientes a los
estratos altos, que viven en los mejores sectores de la ciudad.
Esto slgnificéd estudlar al 31% de 1la poblacién con mayores
ingresos. Sin embarge, wuna parte no determinada de estos
propietarios son en realidad deudores hlpotecarios. Ademas, se
estima que existe un 8% de personas que, pese a estar trabajando,
viven con sus padres y por tanto constlituyen demanda potencial,
pero ésta queda fuera del estudio por considerarse que es de largo
plazo.

Examinando las preferencias de las personas, la encuesta
muestra que un 12.5% se inclina por un departamento de 120 m2. La
preférencia observada tlene su explicacién en que las
caracteristicas mis deseables que expresaron las personas acerca de
una vivienda fueron ubicacidéon central y segurldad;

Para estimar la demanda se consideré la proporclén de personas
que estarian dispuestas a adquirir wuna vivienda privada para
habitarla o para arrendarla como una alternativa de Inversién en el
corto plazo (menos de cuatro éﬁos). Dicha proporcidén resultd ser de
un 32% segilin la encuesta.

Aplicando un factor de correccidén de 0.8 que considera el

patrén de comportamiento de las personas frente a las encuestas y_

la eventualidad de que muchas de las intenciones de compra

S
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expresadas no lleguen a concretarse, se obtlene una demanda para
los proximos cuatro afios de 3281 viviendas lo que representa un
25.6% de los hogares conslderados. Ponderindola por el 12.5% de

demandantes de departamentos de 120 m2 se obtiene que el mercado

~requerlra 410 viviendas de este tipo.

Como se sabe que este aifio el sector inmobiliario privado
crecerd un 8% ® y como se ha supuesto que la situacidén econdmica
se mantendri estable, se puede separar la cantidad demandada de 1la

siguiente forma:

ARO DEMANDA
1993 91
1994 98
1995 106
1996 115 o

Por Gltimo, la demanda es muy sensible a la ublicacioéon la que
determina el tipo de vivienda que puede construirse. Es asi como
puede observarse en el grafico de preferencias que los sectores por
los que mas se inélina la gente para los departamentos de 120 m2
son Victor Lamas - Carrera, Pedro de Valdlvia y Barrio

Universitario (ver grafico):

2pjiario Estrategia N2 1130, pag. 3 "Auge de la Construccién",
Viernes 6 de Noviembre de 1992.

21
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SECTOR PREFERENCIAS (%)

CHIGUAYANTE -
YILLUCO -
LONCO 4.5
P. DE VALDIVIA 27.3
BARRIO UNIVERSITARIO 22.7
V. LAMAS-CARRERA 27.3

CARRERA- EJERCITO -
COLLAO 4.5
LOMAS DE SAN ANDRES -
SAN PELEDRO 9.2

CAMINO A PENCO 4.5

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

Qompraf o Invertir en una vivienda se muestran en el grafico.
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RAZONES PARA NO INVERTIR EN VIVIENDAS
OPINIONES DE LAS PERSONAS

Lno interesa (35,0°%)
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3.2.- ESTIMACION DE LA DEMANDA ACTUAL

A partir de los datos obtenidos de la encuesta y conociendo la
poblacién a la cual apuntamos, se puede determinar la demanda
actual y proyectada.

Luego de un analisis estadistico y analizando los resultados
obtenldos de la encuesta y tomando en cuenta que los datos
necesarios para obtener un universo representativo debieron
ponderarse por producto para obtener una curva de demanda que
refleje el pqmportamiqnto de los departamentos en general llevado
; una u&ldéd-de medida comin como es la UF/m2, finalmente se
pudlieron extraer los siguientes puntos de la curva de demanda para

los sigulentes cuatro afos:

PRECIO (UF/m?) CANTIDAD (N2 HOGARES)
29,76 820
34,96 738
41,95 503

Estos puntos corresponden a la curva de demanda de
departamentos en general.

El cuadro indica 1la cantidad de hogares que estarian
dispuestos a adquirir este producto al precio dado. Légicamentg, al
aumentar el precio, disminuyen los potenciales compradores. Esta
relacidén varlable entre préclo y demandantes lleva a la necesldad
de buscar un punto de equilibrio que permita fijar un precio para

el cual se maximicen los beneficlos para el oferente.

29



9.3.- ESTACIONALIDAD DE LA DEMANDA

Existen dos tlpos'de estacionalidades
- segln los clélos recesivos
- segln la época del aijio

SegGn el comportamiento macroecondémico del mercado se puede
decir que en los perfodos recesivos el sector de la construccién es
el primero en sentir sus efectos y tamblén el de sus bonanzas. Esto
queda en evidencla cuando se'anallzan las curvas de desarrollo del
éécfor, que se deprime mas que el promedio en las crisis y crece
mucho mas vigorosamente en las expansiones. De lo anterfior se puede
deducir que existe una alta propensién al riesgo, lo due conlleva
a este rubro a una constante innovaclién.

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

de la actlvidad econdmica.
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9.4.- DEMANDA INSATISFECHA

S1 se considera que cualéuler demandante de vivienda, con
suficientes recursos para adquirirla puede acudir directamente a
una empresa constructora para edificarla, se tiene que bisicamente
existen dos vias que conducen a demanda Insatisfecha. La primera es
la saturacidén de un determinado sector de la ciudad que se traducé
en una oferta de suelo nula. La segunda es el monto de dinero de
que se dispone, que puede no ser suficlente para 1lograr las
asplraciones habltaclonales que se tienen. Ambos factores no estan
directamente bajo estudio y por lo tanto no se profundizard en este

punto.
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10.- OFERTA

10.1.- CARACTERISTICAS DE LOS OFERENTES

En el afio 13988 se produce el auge en la construcclidn de casas
Yy edificlos generandose con ello un gran nGmero de empresas
constructoras e Inmoblliarlas. Este creclmiento Impone desafios
empresariales en materia de calidad, capacitacién, seguridad
laboral en el trabajo e Incorporacidén de nuevas tecnologias,
exlgencias que han sido asumidas responsqblémente por las empresas
de 1; construccidén en la octava regidén. Como son estas empresas las
encargadas de la construccidén de departamentos de 120 m2, se
analizarin sus caracteristicas mas Importantes y algunos datos
histéricos de manera de analizar y poder proyectar la oferta de
este tipo de casas para los préximos cuatro aios.

Una empresa constructora puede especiallzarse en dos areas que
son

1) adrea de obras pablicas.

2) area de la vivienda.

La especializacion en el area de. obras pGblicas significa la
dedicacidn, por parte de la empresa.constructora, a la construccion
de caminos, puentes y obras de lnfraestructﬁra en general.

En cambio, 1la Aespeclallzaclbn en el 4&rea de la vivienda
implica realizar proyectos de mejoramiento urbano, inmebiliarios
y/0o de serviclos. En este caso, una empresa constructora puede
gestionar sus éropios proyectos o puede ser contratada tanto por

una émpreSa Inmobiliarlia como por un cliente particular para

llevarlo a cabo.
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Si la empresa prefiere gestionar sus proplos proyectos, seréa
necesarlo que ésta planifique la manera o6ptima de llevarlo a buen
término pidiendo el crédito necesarlo, construyendo y vendiendo
finalmente el producto.

En cuanto al sector inmobiliario, existen dos grandes areas
que son el Aarea pGblica dedicada a la construccidén de viviendas
sociales acogidas al subsidio habitacional, y el area privada
dedicada a la construccidén de viviendas privadas.

Para este estudio interesa principalmente el sector
inmobiliario privado, ya que es éste al cual se aboca el andlisis
del trabaljo.

En Concepcldon exlsten seis grandes empresas constructoras,

perteneclentes al sector Inmobiliario privado, que son lideres:

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

Andrés s/n, Concepcidn.

- Constructora e Inmobiliaria E1 Trébol Ltda., Caupolican 567,

0f. 80?,.Concepc16n.
- Constructora JCE S.A., Avda. Gral. Bonilla 2286, Concepcidn.

- Constructora Ferroprep Ltda., Rengo 1142, Concepciédn.

- Construcciones e Inversiones CPM Ltda., Manuel Rodriguez

1161, Concepcldn.
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-  Empresa Constructora Eseval Ltda., Chacabuco 1005,

Concepciodn.

Existe ademas un gran nimero de empresas constructoras de

menor tamafio que no se menclonaran en forma individual,

seran consideradas en los anllisis posteriores.

pero que
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10.2.- FACTORES QUE INFLUYEN EN LA OFERTA

Segn la opinidon de corredores de propled#des, constructores
civiles, arqultectos y gente especializada en el tema, los
principales factores que influyen en la oferta son:

- La tasa de Interés en el mercade, ya que si ésta aumenta,
las inversiones en construccién dismlnufen Yy con ello disminuye
también la oferta de departamentos.

- El preclio de los insumos, materiales y mano de obra que son
los elementos mas lmportantes en la construcclén y por ende en la
cantidad de departamentos ofrecidas. Si este precio aumenta, no se
querra segulr construyendo al mismo valor que se ofrecia antes del
alza, por lo que se producira una disminuc{én en la oferta.

- El desarrollo de 1la tecnologia puede significar una
disminuclon en los costos de construcclon y se estard dispuesto a
entregar un mayor ntmero de departamenfos al mismo preclo que se
ofrecian antes del cambio tecnoldglico que permitid bajar los costos
de construccién,

- El precio de las casas, ya que la relaclidén precio cantidad
ofrecida es poslitjva y cualquier aumento o disminuclién del precio
implica un aumento o disminucidon respectivamente de la cantidad
ofrecida.

- Se mencioné anteriormente que para los departamentos de 120
m2 no existen sustitutos directos, pero si se puede establecer que
existen otras alternativas de vivienda que de alguna manera afectan
su demanda (casas de 120 m2 ibicados en barrios con caracteristlcas

homogéneas ). Si el preclo de estas alternativas de viviendas
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aumenta, los constructores de departamentos de 120 m2, producto que
no subié de precio, tenderdn a cambiar su tipo de produccién por
aquella que varid de preclo. Exlste un sentido similar cuando el

avance tecnolédgico genera alternativas de mejor calidad.

10.3.-OFERTA ACTUAL Y PROYECTADA

Como ya se mencioné, en el ano 1388 se produce el auge en la
construcciébn y es entonces cuando aparece un gran nflmero de
empresas constructoras e inmobiliarias en el mercado. Hasta hoy el
nimero de empresas constructoras se mantiene estable encontrandose
éctualmente en funcionamiento aproximadamente 45, que son las de
mayor presenclia en el mercado Inmobiliarie privado de Concepclan.
Se prevee que este namero permanecerd constante durante 1los
proximos cuatro afios de acuerdo a estimaclones de especlalfistas de

la Camara Chilena de la Construccidn.
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10.4.- ESTACIONALIDAD DE LA OFERTA

La oferta se ve afectada seglin la época del ano, ya que

prlnclpalmehte se venden departamentos durante los meses de Marzo

~a Abril y Septiembre a Diciembre.

ofrecerlos debido a que la mayoria de
viviendas en este periodo por razones
a que se produce un mayor traslado de

zona. Ademads, se comienza a construlir

Esta época es ideal para
las personas salen a buscar
climaticas y también debido
empleados de empresas de la

Justamente calculando tener

lista la edlflicacidén para estos meses y asl aprovechar al maximo

las ventajas del buen clima una vez empezada la construccidén, para

de esta manera tener la obra gruesa y tijerales listos una vez que

comience el mal tilempo.
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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, éste serd un
elemento importante dentro de la comercializacidén, pues defline el
nivel de lngresos y la rentabilidad que se puedan obtener de
cualquier proyecto de construccidén de vivlend&s.

Por otro lado, el precio debe ser tal que maximice la utillidad
del proyecto y a la vez resulte atractivo y competitivo frente a
las otras alternatlvas de vivliendas que se gproxlman al producto en
estudio.

La deflnlci6tn de un precio de venta debe conciliar dlversos
factores que influyen sobre el comportamiento del mercado. En
primer lugar estda la demanda asoclada a los distintos nlveles de
preclos; en segundo lugar se deben considerar los preclos de la
competencia tanto para productos competitivos como sustitutos; y
finalmente, se conslderan los <costos involucrados en la
construccidon de la vivienda, los que deben ser acotados en un

estudio técnico.
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11.1.- DETERMINACION DEL PRECIO DE DEPARTAMENTOS DE 120 M2

Para el desarrollo de este punto se considefaron tres aspectos
lmportantes en_ la determinaclén del preclo:

i) Se debe determinar el costo unitario de los departamentos y
adiclionar un porcentaje que corresponderad al margen de utilidad
sobre los costos. Esto es: |

Pvy = Cu (1 + h )

i1) Considerar el valor observado en el mercado inmobiliario para
departamentos nuevos de 120 m2 o dimensliones similares en un rango
de 100 a 140 m2. Luego, se podrad estimar un precio promedio del m2
para departamentos.

Es importante hacer notar que el precio estimado para el m2 en
este estudio es valldo para departamentos debldo a las diferenclas
de costos y economias de escala propias que se obtienen en la
construccion de los diferentes tipos de viviendas ( casas o
departamentos }.
i11) Otro aspecto muy importante es la ubicacidén seleccionada para
la construccion del edificlio de departamentos, ya que ésta influye
considerablemente en su valor de venta. Lo anterlor resulta
claramente explicable debldo a la variacidon del preclo del terreno
entre un sector y otro, producto de la demanda preferencial por

cada uno y el nivel socioecondomico existente en el sector.

Luego, se debera&n 1integrar 1los puntos anteriores para
finalmente determinar un preclo apropiado y conveniente para el m2

y por ende, el precio de venta de departamentos en cada sector.
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Para el anllisis del precio se hizo un estudlo basado en los
preclos observados en el mercado inmobiliario para departamentos
con caracteristicas similares a las descritas en este estudio.

De lds‘daﬁos analizados fue posible reallzar una estimacibn

del valor promedio del m2 clasificado por sector, lo que a su vez

permite estimar un precio de venta aproximado para departamentos de
120 m2 en los diferentes sectores conslderados para el estudio.

Se tiene lo siguiente:

UBICACION PRECIO (UF/M2) PRECIO DEPTO
120 M2 (UF)

CHIGUAYANTE 22.59 2710.8
VILLUCO - -
LONCO - -
P. DE VALDIVIA 32.01 3841.2
BARRIO UNIVERSITARIO 31.85 3822.0
V. LAMAS-CARRERA 39.62 - 4754.4
CARRERA- EJERCITO. 24.21 2905.2

" COLLAO 21,00 2520.0

LOMAS DE SAN ANDRES - -

' SAN PEDRO 21.14 2536.8

Los altos precios .para departamentos observados en los

sectores Centro (V. Lamas - Carrera) y Barrio Universitario se

pueden expllicar por la alta demanda exlstente y las preferenclas de

la gente por vivir en forma cémoda, segura y tener simultaneamente
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acceso rapido al comercilo y a otros serviclos que se encuentran en
el centro de la ciudad.

-Por otro lado, el sector de Pedro de Valdivia también presenta
altos precios de departamentos debldo_ en parte a que esté
considerado como un. sector de gran desarrollo urbano y ademis
presenta un acceso rapido y cébmodo al centro de la ciudad y otros
barribs de importancia. |

Dadas las condiciones existentes en la actualidad, este Gltimo
septor_se puede considerar conveniente para la construccidén de
édiflcios de deparfamentos de mediana altura, dado que presenta
caracteristicas atractivas para este tipo de proyectos, una alta
demanda y no esti saturado con construcclones similares.

Finalmente, de la tabla anterlor se desprende que exlisten
locallzaclones, como el sector Carrera - EJército, Collao,
Chiguayante y San Pedro, que no han sido debidamente aprovechados
y hacla ios cuales deberia derlvar la cdnstruccién de este tipo de
vivlenda,ya que tamblén presentan caracteristlcas andlogas a

aquellas de los sectores anteriormente mencionados.
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11.2.-DETERMINACION DEL PRECIO FUTURO

Para poder realizar una estimacidén directa del precio futuro
del m2 para departamentos es necesario contar con informaclién
histérica relativa al tema. Sin embargo, dado que no fue posible
obtener, para aléunos perfiodos, ningGn tipo de informacién
histérica referente a los preclos de venta de departamentos, se
determiné convenlente'desarrollar un estudio de tipo econométrico
donde se analliz6 la evolucldén del precio del m2 de terreno en los
diferentes sectores a partlr del primer trimestre de 1990 a
Septiembre de 19932,

Mediante este andlisis econométrico, realizado a través del
estudio del mercado del suelo urbano en‘Concepcién, es poslible
determinar el preclo del m2 de departamentos para los perfodos y
sectores aondev no fue posible - obtener informacidén, 1lo que
finalmente permitir& obtener una proyeccidén del precio del m2 para
departamentos. La determinaclbén de este preclo se logra a través de

una relacién econométrica simple que‘consldera factores sobre las

dos varlables importantes que son el preclo del terreno en cada

periodo y el costo fijo promedio de cohstrucclén.

Finalmente, la determinacién del precio futuro se realiza
utilizando la'técnléa de prﬁyeccién de tendencia, la que ofrece una
buena precisién en los prondésticos para un plazo mediano
comprendido entre tres meses y dos afios.

Cabe hacer notar que no es posible hacer una buena predicclién

del precio del metro cuadrado én algunos barrios, puesto que estén

sujetos a varlacliones Irregulares que no corresponden a ningan
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patron preestablecido. Lo anterior debfdo a que no existe
Informacidn respecto del mercado nl su comportamiento, lo cual
lleva consligo distorsiones puntuales en los preclos.

Consliderando todo 1lo anteriormente mencionado, se puede
concluir que los prondésticos entregados sbélo corresponden a la
tendencia mas probable que podria experimentar el precio del m2 de
construccion de deﬁartamentos en los distintos sectores como se

muestra a continuacion:
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FRECID PROMEDIO UF

SECTOR PEDRQ D

DEPTOS.

VALDVIA

44
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PRECIO URbt2

24

iz

18e

14

i

T T T T T 1 T T T T T T =T T T
90/1 20/2 90/3 90/4 8171 91/3 AL/3 0174 SR/l R/R D&/ OR/4D3/1 B3/8 £3/3 /4

PERIOCDO

VALORES REPRESENTATIVODS

PERIODO
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31.85
32,49
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VALORES PROYECTADDS

PERIODO  UF/M2

831
832
23/3
8a/4

s2.42
30,48
3254
32,61

PERIODO
oat
84/2
843
a4/4

Salioa ge Regrasion:

Canstante

Emr Estandar EstY

R Cusdradg

N° de Observaciones
Grados de Libertad

Coefictente(s) X
Err Estdndar de Coef.

UFmM2
32.67
. 373
3279
32,86

0,08
©, 0834885

31,54
1,18
04

12,00

10,00
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PROMEDID UF/M2 DEFTOS.

SECTOR BARRIQ UMIVERSITARIO
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29,26
20,69
30,03
30,44
20,45
30,65
31,73
31,67
31,78
31,85

PERICDO

Sallda de Regresién:

Constarte 20,88
Em Estdndar EstY 0,84 -
R Cuadrado 034
IN° da Observaciones 11,00
Grados de Linartag 8,00
Coeficlente(s) X 015

Em Esténdar de Coef.  0,0704785

VALORES PROYEBCTADOS

PERIODO UFM2

31,88

T 3213

3228
3244

PERIODO  UFM2

241 32,58
Q2 3274 N
a3 3269
a4 33,04

43



PRECIO UF/M2

PROMEDID UF/M2 DEPTOS.
SECTOR VICTOR LRAMAS- CARRERA

f

[

/_,.ﬂ"‘f
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ROYECTADO [
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8

14"
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T T =T T SO T T T T T T Y T T T
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35.37
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38,37
32,98

40,74
38,14
45,35
45,80
40,01
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38.62

VALORES PROYECTADODS

PERICDO UFMR2

831
8a/2

83/3
83/4

2488
4574
48,60
47,48

Ssalida de Regresién:

Constarte

Em Estdndar EstY

R Cuadrado

N® de Observaclones
Grados de Ubertad

Coeficlerta(s) X
Em Estandar de Coel.

PERIODO  UF/M2

841
84/2
a4/3
8414

48,31
48,17
. 50,03
0,68

0.88
02802527

32,69
3,35
0.48

12,00

10.00
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FREQID PROMEDID UF/M2 DEPTOS.

BECTOR CARRERR - EJERCITO
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N¢ de Observaciones
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VALORES PROYECTADOS

FERIODO UF/M2

2811
28,82
2714
2768

PERICDO UFM2

8411 2817
8472 28,69
84/3 28,2
g4/4 28,72

Sallda de Regresién:

0,52
0,28501 4w

18,88
3.41
0,25
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PRECID FROMEDID UF/M2 DEPTOS.
SECTOR SAN PEDRO
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2328
22,54
21,14
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PERIODO  UFM2

22,42
2233
22,23
2214

PERIQDO

2411
94/2
84/3
g4/4

Sallda de Regresién:
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Emr Estandar EstY
R Cuadradc
N® de Qbservacionas
Gradaos de Libertad

Cosficlents(s) X 010
Er Esténdar de Coef.  0,07288578

urF/M2
22,04
21,85
21,85
21,78

2375
087
Q15

1200

10,00
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12.- COMERCIALIZACION

12.1.- CARACTERISTICAS DEL MERCADO META

En vista de las caracteristicas de un departamento de 120 m2
el mercado meta especiflico corresponde a un segmento del mercado
considerado en el estudio. Esto es clerto cuando la motivacidon para
adquirir una vivienda es poder tener un departamento propio. Pero
los estratos superiores slempre podradn tomarse en cuenta como
demandantes, pues su motivacidén serd obtener beneficlios del
arriendo de Inmuebles habltacionales,

De esta manera, la comercializacién debe dividirse en dos

“frentes que, con estrateglas dlferenciadas, aproveche las

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

Como consecuencia de que el producto es wun bien raiz
generalmente de alto preclo, su compra sdélo se concretarid después
de una larga reflexidén en la que pesan maltiples facf&res tanto
objetivos como subjetlvos. Por esta razén cualquier estrategia
comercial debe montarse en base, por una parte, al preclo dé
venta, la superficle y caracteristicas de resistencia de 1la
construccidn, la calldad de las terminaciones, funcionalidad, etc;
y también enfatizando en la belleza del entorno, el dlseiio
arquitecténico, los colores, etc.

Es importante, entonces, Inclulr en el diseifio detalles que
hagan mids atractiva, orlginal y funclonal la vivienda. Elloc puede
lograrse agregando, por ejemplo, un bafio en sulte o implementando
una cocina ampllia. Ambos cambios constituyen buenos "ganchos
publiclitarios”™ que pueden destacarse en la promocidn. Al mismo
tiempo, es convenlente locallzar las viviendas en sitlos lo méas
grande posible, pues uno de los mayores anhelos de-las personas es
cohtar con espacio exterior. Por otra parte, un aspecto a
considerar en un departamento es el piso. En relaclén a é1 se puede
afirmar que los tipos de piso mas aceptados son parquet y alfombra
(entre los dos acaparan el 90% de las preferencias), mientras que
la cerdmica en los bafios es un atributo que seglin corredores de
propiedades impresionan favorablemente (ver gréfico a
continuacidén). Se ha observado que las personas son Iindiferentes
entre edificios bajos sin ascensor y altos con ascensor, pero que

en general, él plso mas preferido es el tercero. Los
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estacionamientos cobran gran relevancla constituyendo una
caracteristica imprescindible para un 73% de los compradores y debe
tenerse en cuenta que las comodidades que se priorizan son
calefaccidn central y gas de cafierfa.

Otra forma de caracterlzar el producto es integrarlo a otros
similares en un sector cerrado con Areas verdes comunes, lo que
tiene la ventaja de encarar conjuntamente los problemas de entorno
y seguridad. Sin embargo, aproximadamente el 53% de la poblacién
adhfere a la idea de vivir en condominios, 10 que Indica que no se
trata de una solucidén que pueda aplicarse en la generalidad de los
€asos.

En cuanto a la promocidn, éste es un aspectoe de la mayor
Importancla y que blen manejado permitlira acelerar la venta, lo que
ayuda a optimizar las utllidades siempre ligadas al periodo de pago
de los préstamos otorgados para construilr. La campaifia publicitaria
a utilizar debe ser dirlgida y personalizada pues el mercado no es
masivo.

El precio no es una herramienta de facil uso en este caso
debido a que estd muy acotado por el precio de mercado y por ;os
costos de construcclién.

Por Gltimo cabe destacar que éualquier estrategia moderna de
comerclializaci6én debe asimilar el desafio de la calidad como factér
de competitividad. Esta es una Imposicibén creciente del mercado ¥y
puede enfrentarse con nuevos conceptos y técnicas que han surgldo
en su mayor parte en los paises desarrollados. Incluso se podria

explorar la implementacidén de un serviclio de post-venta para

viviendas. En este mismo sentido, se podria disefiar un manual de la
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vivienda con el objetivo de orlentar al propletario sobre 1la
mantencidén y culdados que debe proporcionarle. Se abarcarian desde
planos basicos con las redes de agua, luz, teléfono y televislén,
pasando por recomendaciones sobre la pintura y hasta formas para
meJorar la alslacién. Todo esto 1ilustrado en forma clara e

instructiva con guias, consejos y soluciones.
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13.- CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

- Todos los registros de informacién histérica obtenidos en
este trabajo deben servir como una base de datos que permita
meJorar la calidad y cantidad de informacidén que actualmente se
maneja, posibilitando su utilizacién en {uturas investigaciones y
estudlos de la Oficina Técnica de la Camara Chilena de la
Construccion.

- En concordancia con los auspiclosos prondésticos econdmicos
para los préximos anos, se observa gran Iinterés por adquirir
viviendas ya sea como wuna alternativa de fnverslén o como
alternativa de casa propia.

- Seria conveniente que la informacién proporcionada por este
estudlo sea utillzada para coordlnar proyectos de Iinversion de
manera tal que no sc sature la oferta de edificios de departamentos
de 120 m2 .o dimensiones  similares y evitar (fluctuacliones
frregulares en los precios de estas viviendas, ya que esto tltimo
origina distorsiones en la informacién que van en perjufcio tanto
de los demandantes como oferentes.

- Dada la tasa de crecimiento de la construccldén en la cludad,
el uso intensivo del suelo resulta ser de vital importanclia. De
esta manera, se recomienda apuntar los proyectos de construccidon de
viviendas hacia aquellos sectores que no han sido debidamente

aprovechados, como se menciona en el estudio.
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- Se recomienda que el disefio del producto que se pretende
entregar al pGbllco sea coherente con las preferencias de éste. De
los datos obtenidos de la encuesta e iInformacién entregada por
corredores de propledades se pudo determinar que:

a) Es necesarlo enfatizar la Implementacidén de una
cocina amplia, funcional y atractlva.

b) Ubicar sectores en los cuales sea factible mantener
Jardines y &4reas verdes.

c) La construccidon de condominios no es una solucidn
aplicable en la generalidad de los casos, por lo tanto es necesario
que en su disefio se incluyan caracteristicas que lo hagan atractivo
Yy mas Interesante frente a otras alternativas habitaclionales.

d) Se recomienda que la construccidén de edificios de

departamentos no sea de una altura mayor de los 10 a 12 pisos, -

debido a que pasado este punto la curva de rentabilidad comienza
a disminulr. Ademas, mientras las ediflicaclones se vayan alejando
del centro de 1la cludad, el nﬁmero de plsos deberia ir
disminuyendo.

- Del analisis de la informacidén histérica relativa a los
preclos observados en los diferentes sectores, se tlene que en
algunos casos no existe una tendencia definida, encontrandose
fuertes oscilaclones entre perfodos consecutivos que dependen tanto
de la demanda de las personas como del manejo que exista en los
preclos. Sin embargo,. es recomendable que las empresas
constructoras e inmobiliarias tengan conocimiente de la tendencia
global observada en el mercado de manera de poder tener una

referencia que les permita proyectar las eventuales utilidades de
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- Se recomienda que el disefio del producto que se pretende
entregar al pibllico sea coherente con las preferenclas de éste. De
los datos obtenidos de la encuesta e informacién entregada por
corredores de propledades se pudo determinar que:

a) Es necesarlio enfatizar la Implementacién de una
cocina ampllia, funcional y atractiva.

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

c) La construccidén de condominios no es una solucién
aplicable en la generallidad de los casos, por lo tanto es necesario
que en su disefio se incluyan caracteristicas que 1o hagan atractivo
y mas Interesante frente a otras alternativas hablitaclionales.

d) Se recomienda que la construccidén de edificios de
departamentos no sea de una altura mayor de los 10 a 12 plsos,
debfdo a que pasado este punto la curva de rentabilidad comienza
a disminulr. Ademas, mientras las ediflcaclones se vayan alejando
del centro de la cliudad, el namero de plsos deberia Ir
disminuyendo.

- Del analisis de la informacidén histérica relativa a los
precios observados en los diferentes séctores, se tiene que en
algunos casos no existe una tendencia definida, encontrindose
fuertes oscllaciones entre perfodos consecutivos que dependen tanto
de la demanda de las personas como del manejo que exlsta en los
preclos. Sin embargo, es recomendable que las empresas
constructoras e inmobiliarias tengan conocimiento de la tendencia

global observada en el mercado de manera de poder tener‘ una

" referencia que les permita proyectar las eventuales utilidades de
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sus proyectos de construccién. De acuerdo a lo anterlor, se podra
competir en forma eficlente actuallzando la informacién referente
a los precios que se estan manejando en el mercado y teniendo como
antecedente las fluctuaciones observadas en el pasado para asi
estimar desviaclones sobre la tendencia basandose en
caracteristicas similares observadas en periodos anterifores, como
por ejemplo estaclonalldades de la demanda, variaciones ciclicas de
la economia y otros factores especificos que determinan alzas o
bajas en las preferencias por determinados sectores.

- Las ubicaclones mas preferidas para edificios de
departamentos de 120 m2 se encontraron en los sectores de Pedro de
Yaldivia, Centro (V. Lamas - Carrera) y Barrio Universitario. Se
observ6é ademas, que las preferencias 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 V. Lamas - Carrera, Pedro de Valdivia y
Barrito Universitarlo se reglstran actualmente los mayores precios
para departamentos de 120 m2.

T De acuerdo a las proyecciones de preclos reallzadas, se
puede establecer que los sectores Centro (V. Lamas - Carrera) y
Centro (Carrera - Ejército) presentan una clara tendencia al alza
en el valor de venta de los departamentos.

Por otro lado, los barrlos que muestran una tendencia casi
estaclonaria son Pedro de Valdivia y Barrio Universitario.

Es necesario notar que el sector San Pedro mostrdé una
tendencia leve a la baja en el preclo de venta de departamentos.

Los barrlos restantes no se conslderaron debido a que en
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Lonco, Villucoe y Lomas de San Andrés no estd permitida la
construccion de ediflclos de departamentos, en Chiguayante no
existen edificios con las caracteristicas requeridas para este
estudio y no se logrd recopilar Informacién suficlente para

analizar los preclos en el sector de Collao.
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ANEXO 1: DESCRIPCION DE GRUPOS SOCIO-ECONOMICOS

La clasificacidén utilizada por casi 1la totalldad de 1las
agenclas Investligadoras de mercados del pais consta de 7
divisiones., Estas apuntan a agrupar a 1la poblacién en tres

categorias: Alta, medla y baja que comprenden:

Alta : A ,B, C1
Media : C2

Baja : C3, D
Extrema pobreza : E

Definiremos s6lo las dos primeras categorias, ya que son las

conslderadas en el estudio.

Son aquellos hogares que tienen las mas altas rentas en la
comunidad, pueden darse todos los lujos y gozar de todas las
comodidades. Se ubican en los sectores excluslvqs de la ciudad con
mansiones que tlenen Jardlines -y/¢ parques. Tienen muebles
exclusivos, finos y con estilo y varios autombéviles lujosos y
nuevos. Cuentan con teléfono privado y servicio doméstico sin
restriccliones,

Este tipo de hogares pertenece generalmente a grandes

empresarios industriales, comerciantes, agricultores, etc.
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Son aquellos hogares que tienen rentas altas, pueden darse
lujos y gozan de todas las comodidades. Se ubican generalmente en
los mejores sectores de la cludad especialmente en barrlos
residenclales homogéneos con A&areas verdes, Jardines cuidados,
veredas limpias, etc.

_Las casas son tipo bungalow 0 chalet afislados con jardines o
departamentos lujosos, amplios, de excelente construccién y finas
terminaciones. Este hogar estd muy bien equipado y posee muebles
finos, alfombras, cortinas, lamparas y todos los electrodomésticos
de uso corriente e Incluso otros mas sofisticados. Generalmente

tienen mas de un automévil de buena marca y modelos reclientes.

Cuentan con teléfono y serviclo doméstlico consistente en mas de una

empleada.
Este tipo de hogares pertenecen a profesionales con varlos
aiios en el ejerciclo de la profesién, ejecutivos, altos empleados,

comerclantes, industriales, agricultores, etc.

Son aquellos hogares que tienen rentas que les permiten cubrir
sus necesidades sin problemas.
,Se ubican generalmente en barrios homogéneos con areas verdes,

Jardines cuidados, veredas limpias, etc.
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Tienen una buena casa con Jjardin o un departamento muy blen
culdado. Este hogar esta blen equipado y posee buenos muebles,
alfombras, cortinas, lamparas, adornos de categoria, etc. Poseenlun
s6lo automévil, generalmente tienen teléfono y cuentan con serviclo
doméstico.

Este tipo de hogares pertenecen a medianos industriales,

comerciantes, agricultores, algunos técnlcos, etc.

Son aquellos hogares que tienen rentas para cubrir sus
necesldades de allmentaclén, vestuario, vivienda y sdélo algunas
comodidades. Viven en conjuntos habltacionales nuevos, bloques 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 construccliones nuevas, se ublcan a gran
distancia del centro de la cludad.

Las casas o departamentos son de tamaifo medliano (70 m2), el
piso es de tabla o parquet y generalmente tienen living y comedor
Juntos, estan medianamente blen equlpadas, los muebles son de
regular calidad y no poseen algunos electrodomésticos de uso
corriente. Tlenen a veces un automévil pequefio y con varios afios de
uso. Posiblemente poseen teléfono y serviclio doméstico.

Este tipo de hogares pertenecen a algunos profesfonales y
técnicos con nivel medio, algunos obreros espectallizados,

comerclantes, Industriales, etc.
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