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Demanda de

Informacion Inmobiliaria
en Santiago de Chile,
un Estudio Transversal

Resumen

Como conclusion, se establece que los tomadores de

decisiones estan medianamente

informacion de oferta que le proporcionan actualmente,
mientras que demuestran insatisfaccion en la informa-

cion de demanda.

Palabras clave: informacion de mercado, mercados
inmobiliarios, gestores inmobiliarios.

.- INTRODUCCION

En la actualidad la informacion de los
mercados es un bien preciado y por qué
no decirlo, asimétrica. Si bien en nues-
tra economia existe mucha informacion,
la acumulacion, la asimetria y la baja
confiabilidad de las fuentes de datos,
son lugares comunes a todo investigador
que busque “excavar” en los oferentes y
demandantes de un mercado.
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Este articulo tiene como objetivo establecer un analisis
preliminar de la situacion de los demandantes de infor-
macion inmobiliaria en Santiago de Chile.

Se muestra un perfil demogréfico de los tomadores de
decisiones inmobiliarias, sus fuentes actuales de infor-
macion y posteriormente su nivel de satisfaccion.

Abstract

satisfechos con la

information.

En ese espiritu y con el convencimiento
de que el mal de la mala informacion es-
taba regada en el mercado inmobiliario,
se plantea una investigacion que busca
establecer el grado de satisfaccion de
los gestores inmobiliarios, sus asesores
y financistas, sobre los niveles, fuentes
y necesidades de informacion.
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This article has as objective to establish a preliminary
analysis of the plaintiffs of real estate information
situation in Santiago of Chile.

A demographic profile of the drawees of real estate
decisions is shown, its current sources of information
and later on its level of satisfaction.

As conclusion, this research settles down that the
drawees of decisions are fairly satisfied with the
offer information provided at the moment, while
they demonstrate dissatisfaction with the demand

Key words: market information, real estate markets,
real estate agents.

El tipo de investigacion que se realizo
fue del tipo exploratoria, de caracter no
experimental y de corte transversal.

La investigacion busca dar respuesta a
la hipotesis planteada, correspondiente
al grado de insatisfaccion que presentan
los tomadores de decisiones de proyec-
tos inmobiliarios frente a la informacion

o



Carlos Aguirre N., Miguel Andrade G., Daniela Avila T., Paola Palominos G.

sobre la actividad inmobiliaria existente
hoy en el mercado.

II.- SELECCION DEL INSTRUMENTO

Las preguntas del instrumento, se seg-
mentaron segun los siguientes criterios:

Tabla N° 1: Tipo de preguntas disefnadas

El instrumento de medicion fue una en-
cuesta tipo entrevista estructurada, que
se aplico a los expertos por medio de una
entrevista personal. Se disefio, segun la
metodologia presentada en la Figura N° 1
e intenta descubrir el conocimiento y ex-
periencia de aquellas personas que estan
familiarizadas con el proceso de toma de
decision en proyectos inmobiliarios, las
cuales son consumidoras de informacion
y por ende, son capaces de dar su opinion
en relacion con la informacion que existe
actualmente en el mercado.

Para conformar la encuesta definitiva se
contd con la opinion de especialistas y
fue preciso realizar varias versiones.

Definicion y seleccion de
dimensiones

v

Determinacion del tipo de
preguntas a realizar

v

Construccion de preguntas

v

Diserio de caracteristicas
fisicas del instrumento

v

Revision y sugerencias de
especialistas

Y

Aplicacion del instrumento

Correcciones del
instrumento

Figura N° 1: Fases en el diserio del instrumento
de medicion
Fuente: Elaboracion propia

&

Tipo de preguntas N° de preguntas

Segmentacion 7

Comportamiento o conducta

Intencion

Percepcion

N o | ©

Conocimiento y experiencia

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta dise-
fada a gestores inmobiliarios

En relacion con el formato de las pregun-
tas que se realizaron en la encuesta, se
disenaron de la siguiente manera: de las
22 preguntas que se efectuaron, 17 fue-
ron de respuestas cerradas, ya que estas
son mas réapidas de responder, con lo cual
se logra reducir el tiempo de duracion de
la entrevista. En los casos en los que se
requeria obtener una mayor informacion
del encuestado, se elaboraron preguntas
con respuestas abiertas, estas corres-
pondieron a 5.

l1l.- APLICACION DEL INSTRUMENTO
DE MEDICION

En la siguiente seccion se pretende expli-
citar el sistema de recoleccion de datos,
es decir, la aplicacion de la encuesta
previamente disefiada. Por otra parte, se
mencionara, ademas, el tipo de mues-
treo utilizado para ello, se analizaran en
detalle las entrevistas, realizadas con el
fin de aplicar el instrumento de medicion,
para asi dar a conocer en qué consisten
gstas.

En este marco se define la poblacion:

“Empresas inmobiliarias, gestoras, desa-
rrolladoras y participantes de los proyec-
tos inmobiliarios de la Region Metropo-
litana que hayan desarrollado proyectos
en el dltimo afio. Ademas es necesario
agregar algunas empresas que participan
en la asesoria de proyectos, que también
utilizan informacion inmobiliaria.”

Para hacer posible la aplicacion del ins-
trumento de medicion, diseiado con el
proposito de conocer la demanda de in-
formacion referente al mercado inmobi-
liario, tal como ya se ha sido dicho, se
utilizd un muestreo no probabilistico y
por conveniencia, especificamente de
consulta a expertos, ya que para este
tipo de investigacion, exploratoria, es lo
recomendado.

Ademas, con la intencion de esquematizar
el procedimiento a través del cual fue
aplicado el instrumento de medicion, en
el periodo recién mencionado, es posible
apreciar la Figura N° 2, que se presenta
a continuacion.

Aplicacién del Instrumento de Medicion

1 Centacto
Entrevistas Telefinico Reunién y Entrevista
Perscnales & Perscnal
Via e-mail

Periodos de Aplicacion

Etapa |
Encuestas
fa20 +——mm

Etapa Il
Encuestas
2 ad0

£ ]

Desde: Hasta Desde: Hasts
150372005 14052005 15052005 1410872005
L 2 - J L — |
Tendencias Iniciakes Resultados Firakes

Figura N°® 2: Esquema de aplicacién del instru-
mento de medicion

Fuente: Elaboracion propia
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IV.- PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

TACION SEGUN:

Y ANALISIS DE RESULTADOS

Una vez efectuadas todas las entrevistas,
se inicia con el proceso de revision de
las encuestas, para asegurarse que es-
tén completas, que las respuestas sean
coherentes y que se hayan seguido todas
las instrucciones.

Los estadigrafos utilizados para el ana-
lisis de datos fueron principalmente las
medidas de tendencia central; como
son la media aritmética, la mediana y la
moda. Como medidas de dispersion se
han considerado las frecuencias absolu-
tas, frecuencias relativas y la desviacion
estandar.

Para ello se comenzara estudiando la
muestra, es decir, sus diversas caracte-
risticas de manera de conocer la segmen-
tacion de la misma, luego se continia con
el estudio de las dimensiones y objetivos
de la encuesta. Por Gltimo se realiza un
analisis de cruces que permiten obtener
un estudio mas profundo de las necesi-
dades que manifiesta la demanda.

1.- Analisis y segmentacion de la muestra

Con el propdsito de identificar y conocer
a las empresas que respondieron la en-
cuesta disefiada, se procede a analizar
y segmentar la muestra en funcion de
algunas preguntas que a continuacion se
detallan, todo esto se realizé de acuerdo
a la metodologia que se presenta la Fi-
gura N° 3
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Tipos de proyectos desarollades

Tamafo de la empresa

Empresa Encuestada <

Afios de experiencia

Persona Encuestada -<L

Areas de dessmpefic

Afios de Experiencia

Figura N° 3: Metodologia de segmentacion de
la muestra

Fuente: Elaboracion propia

Proyectos que realizan las empresas
encuestadas

Para conocer los tipos de proyectos que
realizan las empresas encuestadas, se
puede observar el Grafico N° 1 que si-
gue. En este Grafico es visible que de
las 40 encuestas realizadas, el 35% de
estas desarrolla proyectos de casas y
departamentos, a lo que se suma otro
35% que solamente realiza proyectos de
departamentos. Ademas se observa que
el 10% se dedica al desarrollo de proyec-
tos de casas solamente. Por otra parte se
puede ver, pero ya como una minoria, que
el 20% restante esta dividido en empresas
que trabajan en proyectos de casas, de-
partamentos, estudios y oficinas con sus
respectivas combinaciones, 1as cuales no
superan al 7,5% de la muestra.

Proyectos que realizan las empresas

Deparimastcs; 35%

sy
Depariamasten; 35%

canas
Departa~enisd y

Dupirtamenios , Oficnas. T5%
Oficnas y Extudios

Oficrus; 5%
Canas

Grafico N° 1: Proyectos que realizan las empre-
sas encuestadas

Fuente: Elaboracién propia, segun resultados de encuesta

Experiencia de las empresas

En relacion con los afios de experien-
cia que presentaron las empresas, en
su labor de desarrollo de proyectos in-
mobiliarios. Es posible observar, en el
Grafico N° 2, que el promedio se encuen-
tra cercano a los 17 afios de experiencia
y ademas la muestra esta concentrada en
el rango desde 0 hasta 30 afios.

Afis e la ampress desarroliando proyestos

Frecusncis

| =
e Do« b8 04815

" = u = = -
Afas da |a empeusa dusarrollinds projectss

Grafico N° 2: Experiencia de las empresas de-
sarrollando proyectos inmobiliarios

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Tamano de las empresas

Para conocer el tamano de las empresas
se considera, de acuerdo a la cantidad
de unidades vendibles que estas son ca-
paces de desarrollar en el periodo de
un ano. Si bien, la cantidad de unidades
vendibles al afio no es una medida que
se relacione directamente con el tamafio
de la empresa, se analizo de igual modo,
ya que refleja la liquidez de las mismas
y representa el respaldo econémico que
las empresas presentan para el financia-
miento de sus proyectos.

Como se observa en el Grafico N° 3, la
muestra presenta un promedio cercano a
las 347 unidades vendibles desarrolladas
en el ano. Sin embargo, la mayoria de
las empresas lleva a cabo una cantidad
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Uriidades vendibies desarrolladas en un afie

Frecusncia

T — —
= w00 50 00
Unidades vendibles denarroliadat en um afo

Grafico N° 3: Tamario de las empresas
Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

que va desde 0 hasta las 600 unidades
vendibles al ano.

Identificacion de las personas
encuestadas

Para conocer a los consumidores de
informacién inmobiliaria, es necesario
identificar la labor que desempenan las
personas que respondieron la encuesta.
Antes de pasar a este andlisis se debe
aclarar que los cargos ocupados por
los encuestados fueron clasificados en
cuatro areas de desempefio, las que co-
rresponden a Area Comercial, Area de
Proyectos, Area de Asesoria y finalmente
Area de Gerencia.

Areas de desempeiio de la muestra

Grafico N° 4: Areas de desemperio de las per-
sonas encuestadas

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

@

Enrelacion a esto, como se puede ver en
el Grafico N° 4, de las encuestas realiza-
das, el 48% corresponde al Area Comer-
cial, a continuacion el 38% se desempena
en el Area de Proyectos. El 14% restante,
esta dividido en partes iguales al 7% de
la muestra, y este se encuentra entre las
Areas de Gerencia y de Asesoria

La experiencia de las personas encues-
tadas tiene directa relacion con el grado
de conocimiento que ellos poseen acerca
del mercado inmobiliario, y por esto son
capaces de detectar la informacion que
requieren para tomar sus decisiones de
inversion en proyectos de este tipo.

Al respecto, la mayoria de las personas
encuestadas, como se observa en el Gra-
fico N° 5 que a continuacion se presenta,
han realizado su labor como desarrolla-
dores de proyectos inmobiliarios por un
periodo que va desde 0 a 7,5 afos. Lo
cual explica que la muestra presente un
promedio de 5,7 afos de experiencia en
el desempeno de su labor.

2.- Analisis de los objetivos del
instrumento

a.- Parametros utilizados en el proceso
de toma de decisiones de un proyecto
inmobiliario

En la toma de decisiones inmobiliarias,
se debe destacar que existen distintos

Tiempao que leva en el carge

e
| . T i-80
1 " = =
Tiempa que llava en ol cargo

Grafico N° 5: Experiencia de las personas en-
cuestadas

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

niveles de competencia, estos son a nivel
de comuna, sector dentro de la comuna,
entorno inmediato, y por ultimo compe-
tencia de localizacion alternativa.

Para simplificar el analisis estadistico de
las siguientes preguntas, se modifico la
escala de Likert utilizada en la encuesta,
y se le asigno un valor numérico a los dis-
tintos niveles de profundidad, los cuales
se presentan en la Tabla N° 2 que sigue
a continuacion.

Al consultar a los gestores inmobiliarios,
sobre el grado de profundidad con que
ellos estudian a sus competidores a nivel
de comunay la profundidad del estudio en
cada uno de los niveles de competencia.
Como es posible observar, se afirma que
los competidores que hay dentro de la
comuna, dentro del sector en la comuna
y, por supuesto, los que estan en el entor-

Tabla N° 2: Valoracion numeérica de la escala de Likert del nivel de profundidad

Muy Profundamente Profundamente

Superficialmente

Solo Referencia No lo estudia

5 4

3 2 1

Fuente: Elaboracion propia

Revista de la Construccion. Vol. 5 N° 2 - 2006
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Resumen de la profundidad del estudio
de la competencia en distintas
lecalizaciones

Nivel de profundidad
L

Entomo
nmediato

Localzaciin
Alematva

Comana Sectoren la

comuna

Grafico N° 6: Nivel de profundidad del estudio de
la competencia en las distintas localizaciones

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

no inmediato a los proyectos, se estudian
muy profundamente. Por su parte los
competidores de localizacion alternativa
son estudiados solo superficialmente.

Otro punto importante, para desarrollar el
proceso de toma de decisiones correcta-
mente, se basa en el conocimiento de la
demanda. Razo6n por la cual se consulto
a los encuestados acerca del medio de
segmentacion que ellos utilizan para es-
tablecer la demanda que esperan para
sus proyectos.

Al respecto, de acuerdo a lo que presenta el
Grafico N° 7, el 31% de la muestra realiza la
segmentacion de los consumidores segun
el nimero de integrantes del grupo familiar,
seguido de un 30% correspondiente a seg-
mentacion segun nivel de ingresos, y con
un 15% de acuerdo al ciclo de vida.

5 16n de la d

Conmuna de
Origen

Edad del
Movel de Comprador
ngresos
3% Integrantes
grups famiiar
%

Estado civi oel
Nivel de Segin comprador
estadics Frofesitn %
8% %

Ciclo de vida

Grafico N° 7: Herramienta de segmentacion de
la demanda ocupada por los Encuestados

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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Atributos del producto: Herramienta utilizada para
determinar los mas valorados

Frecuencia
1

Encuesta Propia

Eshudio de mercalo

Simulagionde compra 2]

Encuesta Prop

Focuy Group y Ex

Grafico N° 8: Método de captacion de los atributos mads
valorados en la unidad vendible

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Atributos del conjunto: Herramienta utilizada para
determinar los mas valorados

Frecuencia

fa0%

|-20%

Compra

Estudio de mercadn

fou
Estudio de Mercadn

Grafico N° 9: Método de captacion de los atributos mas
valorados en el conjunto

Fuente: Elaboracion propia, segtn resultados de encuesta

Al analizar el 24% restante, se observa
que segmentan con un 10% segun la edad
del comprador, con un 6% de acuerdo al
nivel de estudios. Finalmente, la minoria,
se divide entre segmentacion mediante el
estado civil, profesion y comuna de ori-
gen del comprador. De los cuales ninguno

logra individualmente, superar el 3% de
la muestra.

El siguiente punto consultado, correspon-
de a las herramientas que utiliza la gama
de gestores inmobiliarios, para lograr
determinar los atributos mas valorados

&
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Atributos del entorno: Herramienta utilizada para determinar los méas
valorados

Frecuencia

Simulacién de
Compra -

Estudio de mercado

|-80%

fequaal

o
Estudio de Mercado

Grafico N° 10: Método de captacion de los atributos mds valorados
del entorno

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

por la demanda que estos esperan para
sus proyectos. Se debe aclarar que para
realizar este analisis se debio separar los
atributos de la unidad vendible, del con-
junto y del entorno del proyecto con el fin
de obtener una respuesta mas precisa.

Asi se determino6 que para los atributos de
la unidad vendible la herramienta que mas
se utiliza, segun el Grafico N° 8, es el Es-
tudio de Mercado como herramienta tni-
ca, la cual representa aproximadamente el
50% de la muestra, seguido de un 17,5%

Nivel de estudio del proyecto ante la compra
de un terrenc
D00 del
producto en
dolale

prony A el de

suparfice

- —~ vendble y
sublerraneas
8%
Desefio prelmnar

da plantas
gonerales
4%

Grafico N° 11: Profundidad de andlisis de las al-
ternativas técnicas para la compra de un terreno

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

@

correspondiente a Encuestas Propias y
un 10% que dice utilizar solamente Focus
Group para conocer esta valoracion.

La porcion restante, es decir el 22,5% utili-
za mas de una herramienta para determinar
la valoracion de los atributos de la unidad
vendible, el cual estd compuesto por las
antes mencionadas mas las herramientas
de simulacion de compra, experiencia y
sus combinaciones. Sin embargo, ninguna
de ellas supera el 5% del total.

Informacion de los precios y las ventas del
mercado

Para el caso de los atributos del conjunto
se repite la misma situacion que en los
atributos de la unidad vendible, como se
observa en el Grafico N° 9 que se presenta
a continuacion. En él, la gran mayoria,
representando aproximadamente el 50%
de la muestra, utiliza el Estudio de Merca-
do como herramienta (nica para conocer
esta valoracion. Sin embargo, la Encuesta
Propia como unico método utilizado, au-
menta a un 22,5% de la muestra, lo mismo
sucede con la Simulacion de Compra que
representa el 17,5% de la muestra y apa-
rece como unica herramienta para conocer
dicha valoracion, lo que no se observo en
los atributos de la unidad vendible.

Finalmente, para conocer la valoracion
de los atributos del entorno y determinar
la ubicacion optima del proyecto, se pre-
senta el Grafico N° 10. En este, la mayor
parte de la muestra, que corresponde a
un 62,5%, utiliza el Estudio de Mercado
como unico método para determinar la va-
loracion de dichos atributos. Luego el 15%
siguiente declaro usar la Encuesta Propia
como Unica herramienta para ello.

De este modo, el 22,5% restante, que-
da dividido por la combinacion de las

Informacion de los precios y las ventas del
mercado

Valr  Sockde Velocidad
UFIm2  unidedes  de venta
tesreno

Recio  Frecio  Recio  Valor
Desde Hasta  promedo  URM2
((L3] (W) (UF) venta

Grafico N° 12: /nformacidn sobre los precios y
ventas del mercado inmobiliario

Fuente: Elaboracién propia, segun resultados de encuesta

Var  Siockde Velocidad
UFim2  unidedes  deventa
berreno

Recio  Freco  Fecio  Vaio
Desde Hasta promedio  URm2
) [U2] WF) venta

Grafico N° 13: Informacién sobre el producto
ofrecido en el mercado inmobiliario

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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herramientas recién mencionadas con
Simulacion de Compra, Focus Group y
Experiencia, las que no alcanzan a supe-
rar el 5% de la muestra.

Otro aspecto a considerar en el proceso
de toma de decisiones para la gestion de
un proyecto inmobiliario, corresponde al
estudio de las alternativas técnicas y el
nivel de profundidad con que estas se
analizan al momento de tomar la deci-
sion de invertir en la adquisicion de un
terreno que permita desarrollar este tipo
de proyectos.

Al respecto, como lo presento el Grafico
N° 11, es posible afirmar que el 44% de
los encuestados estudia las alternativas
técnicas a nivel de disefio preliminar de
plantas generales (productos distribui-
dos en planta). A continuacion el 38% de
la muestra estudia dichas alternativas a
nivel de superficie vendible y subterra-
neos. Finalmente el 18% restante, toma
la decision entre las distintas alternativas
técnicas, basandose en el disefio del pro-
ducto en detalle.

b.- Informacion e indicadores del mer-
cado inmobiliario, utilizados para la
evaluacion del proyecto

En el proceso de toma de decisiones es
necesario poseer informacion referente
a los precios ofrecidos y las ventas de
los bienes que se transan en el mercado
inmobiliario. Al consultarle a los evalua-
dores de proyectos estos manifestaron lo
que se ilustra en el Grafico N° 12 que a
continuacion se presenta. La informacion
estudiada con mas frecuencia por los
encuestados corresponde al Valor de UF/
m? de venta, representando el 90% de la

Revista de la Construccion. Vol. 5 N° 2 - 2006

Tabla N° 3: Valoracion numérica de la escala de Likert del nivel de satisfaccion

Muy Satisfactorio Satisfactorio

Indiferente

Poco Satisfactorio | Nada Satisfactorio

5 4

2 1

Fuente: Elaboracion propia

muestra. Seguido de un 75% correspon-
diente a la velocidad de ventas, luego un
53% del total, el que representa al stock
de unidades disponibles en el mercado.
Posteriormente sigue con un 40% el valor
de UF/m? de terreno y un 38% que corres-
ponde al Precio Promedio.

El resto de la muestra se divide en precio
desde, hasta y ofrecidos en el mercado
los que no superan el 30% del total. Esto
implica que la informacion de mayor re-
levancia para los encuestados, es aquella
que se relaciona directamente con las
ventas que se generan en el mercado.

Ademas de los aspectos referentes a los
precios y ventas del mercado, es preciso
contar con informacion relativa al pro-
ducto ofrecido. Al respecto, se tiene el
Grafico N° 13, en el cual se observa que
el 68% de la muestra manifiesta una pre-
ferencia por estudiar con mayor profun-
didad los atributos de la unidad vendible.
Seguido de un 38% que corresponde a

Informes del mercade inmobiliario utilizados

Grafico N° 14: Grado de utilizacion de los infor-
mes inmobiliarios del mercado

Fuente: Elaboracién propia, segun resultados de encuesta

los atributos del conjunto y el numero de
habitaciones de la unidad, un 35% referi-
do a la superficie Gtil promedio y el 33%
correspondientes al equipamiento del
entorno. Finalmente los aspectos menos
estudiados son la superficie construida
promedio, el numero de bafnos y los m?
de losa, los cuales no superan el 18% de
los encuestados.

c.- Informes inmobiliarios actualmente
utilizados

Para conocer los informes inmobiliarios
que actualmente utilizan, los responsa-
bles del proceso de toma decisiones in-
mobiliarias, como herramienta para llevar
a cabo esta labor, se consulto, en el ins-
trumento de medicion, al respecto y se
obtuvieron los siguientes resultados.

Tal como lo presenta el Grafico N° 14,
es posible apreciar que el 83% de los
encuestados realiza sus propios estu-
dios inmobiliarios para dar apoyo a su
proceso de toma de decisiones. Luego el
63% utiliza el Informe Inmobiliario CCHC
como herramienta de refuerzo, el 55% de
la muestra declar¢ usar el informe Collect
para ello.

El resto de los informes del mercado, el
cual se encuentra compuesto por Acop,
Gemines, Transsa 'y MACH, se ocupan en
menor medida y no logran superar al 25%
de los encuestados.
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Grafico N° 15: Nivel de satisfaccion que proporciona el informes a Sus usuarios
Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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Un aspecto muy relevante corresponde al
nivel de satisfaccion que estos informes
proporcionan a sus usuarios. Los Gra-
ficos que a continuacion se muestran,
dan a conocer el grado de satisfaccion
que entrega cada uno de estos informes
a quienes los ocupan, cabe sefialar que
estas preguntas fueron respondidas de
acuerdo a los informes que cada encues-
tado utilizaba.

Para la realizacion de este analisis se
diseno una escala de Likert, a la cual se
le asignd un valor numérico a cada nivel
de satisfaccion, tal como se presenta en
la Tabla N° 3.

Al consultar sobre el nivel de satisfac-
cion que proporciona el informe Acop,
cuyos usuarios representaban el 18% de
la muestra, estos manifestaron, tal como
se muestra en el Grafico N° 15, que el
44% lo percibe satisfactoriamente y un
33% opind encontrarlo indiferente, esto
se debe a que el total de los usuarios se
concentra en las puntuaciones 3y 4 de la
escala de Likert antes mencionada.

Al realizar la consulta, referente al grado
de satisfaccion que el informe Collect
les genera a sus usuarios, estos mani-
festaron lo siguiente. Como, se puede
observar que, de la porcion que declar6
utilizar este informe (63% de la muestra),
el 64% opin6 que es satisfactorio, en
su mayoria, lo que se explica debido a
que la muestra se concentra en el rango
equivalente a 4.

Con respecto al informe Gemines, los
usuarios que corresponden al 25% del
total de encuestados, declararon en un
50% aproximadamente, encontrar el in-
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Informacidn itil que falta en los informes existentes

Grafico N° 16: Carencia de informacion segun
los requisitos de los encuestados

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

forme satisfactorio, concentrandose, por
lo tanto la mayor cantidad de usuarios en
la puntuacion 4.

El nivel de satisfaccion que reportd el
informe Inmobiliario CCHC, el cual es
utilizado por el 63% de los encuestados.
En él se puede observar que la mayo-
ria de los usuarios se concentra en la
puntuacion 4, que corresponde segln la
escala de Likert antes sefnalada, al nivel
satisfactorio. Esta mayoria representa el
56% del total de encuestados que utilizan
este informe.

Al estudiar el grado de satisfaccion que
genera el informe MACH a sus usuarios,
se observa que del total de usuarios del
mismo, la mayor parte declara que es sa-
tisfactorio, este grupo representa el 60%
de sus usuarios, sin embargo existen al-
gunos usuarios que declararon encontrar-
lo indiferente, poco satisfactorio y nada
satisfactorio, estos corresponden al 10%,
20% y 10% de ellos, respectivamente.

Otra arista referente a los informes men-
cionados anteriormente, corresponde a la
informacion que carecen estos y que los
encuestados consideran util al momento
de desarrollar su labor. Al respecto se
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realizo la consulta y se obtuvieron los
siguientes resultados que se aprecian en
el Grafico N° 16.

En este Grafico se observa que la informa-
cién necesaria que no se encuentra dis-
ponible para los usuarios, en los informes
antes mencionados, corresponden en su
mayoria a distintos elementos de las ven-
tas del mercado. Estos son la velocidad de
venta por sectores con un 20%, seguido
de los precios reales de ventas (precio
oferta con descuento) con un 17%, los
precios por programay sector equivalente
al 12% del total y la velocidad de venta
con y sin recepcion final representando
el 7%. Ademas los encuestados mani-
festaron falta de informacion referente al
stock de unidades con y sin permiso de
edificacion o recepcion final segln sea el
caso, lo que refleja al stock de acuerdo
al estado de ejecucion de los proyectos,
estos representaron el 14% del total. La
fraccion restante se divide en otros, nicho
movil, proyeccion socioeconomica del
mercado, los cuales no superan el 12%
cada uno. A esto se suma una parte de la
muestra que dijo estar satisfecha con la
informacion existente, es decir, no detecto
insuficiencias, sin embargo esta porcion
no supero el 6% del total.

Como altimo aspecto referente a los in-
formes que utiliza la gran mayoria de
los encargados del proceso de toma de
decisiones, se debe mencionar el costo
que pagaban los usuarios por dichos in-
formes incluyendo los estudios propios.
Sin embargo, esto no fue posible de de-
terminar por completo, principalmente
debido a que las empresas, generalmente
poseen una administracion horizontal y
desagregada por departamentos. Razon

por la cual las personas encuestadas, en
su mayoria, desconocian los valores de
los informes y sefalaron ademas, que
estos solamente les eran entregados por
correo interno de la empresa, agregando
que el departamento de Finanzas era el
encargado de realizar los pagos relativos
a la adquisicion de dichos informes.

Por otra parte, hubo también un segmento
de la muestra, que en definitiva se nego a
entregar esta informacion, excusandose
en que lo requerido correspondia a infor-
macion confidencial de la empresa.

d.- Fuentes de informacion actualmente
utilizadas

Los tomadores de decisiones para ela-
borar sus propios estudios inmobiliarios,
utilizan algunas fuentes de informacion de
donde pueden obtener la informacion que
necesitan. Para conocer dichas fuentes,
en el instrumento de medicion se consul-
t0 cuales eran las que utilizaba cada uno
de los encuestados, para la confeccion
de sus propios estudios.

Como se muestra en el Grafico N° 17, de
las fuentes de informacion consultadas,
las mas requeridas por los encuestados
corresponden a Revista Vivienda y Deco-
racion de El Mercurio y portalinmobiliario.
com, conun 73%y 70% respectivamente.
Seguido de estos se encuentran los Avi-
sos clasificados de EI Mercurio y emol.
com, el cual es utilizado por el 43% de los
encuestados, Pabellon de la Construccion
con un 35% del total de encuestados,
Revista Casa y Decoracion de La Tercera
utilizada por el 33%, las DOM municipales
conun 30%y, con un 28% se encuentran
la Investigacion Propia, que corresponde
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Grafico N° 17: Grado de utilizacion de las distintas fuen-
tes de informacion

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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a la recoleccion de informacion a través
de consultas que realizan las mismas em-
presas a las sala de ventas de proyectos
que se encuentren en ejecucion.

El resto de las fuentes consultadas no
alcanzaron a superar el 3% del total de
la muestra, estas son Pagina Web de
Acop, indice de la Construccion CCHC y
las Paginas Amarillas, cabe sefialar que
esta (ltima no es utilizada por ninguno de
los encuestados.

En relacion a con qué nivel de actuali-
zacion quisieran recibir la informacion
sobre departamentos nuevos, se obtuvo
el Grafico N° 18 que sigue a continuacion.
En él se observa que el area Asesoria se
divide en dos grupos, el mayor de ellos
requiere esta informacion mensualmen-
te, el menor requiere dicha informacion
diariamente.

Por su parte el area de Gerencia, se divide
en tres grupos iguales, a uno de ellos
les gustaria trabajar con la informacion
relativa a departamentos nuevos diaria-
mente actualizada, otro con actualizacion
semanal y el Gltimo necesita recibir dicha
informacion mensualmente. Para los en-
cuestados del area Proyectos declararon
requerir esta informacion mensualmente,
en su mayoria, la igual que para el area
Comercial.

Con el proposito de posicionar econo-
micamente en el mercado a los estudios
inmobiliarios, es de suma necesidad co-
nocer la satisfaccion que cada uno de
ellos genera a sus usuarios. Para esto
se puede observar el Grafico N° 19, en
el cual se aprecia que los informes Acop,
Transsa y MACH son evaluados desde
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nada satisfactorio hasta un maximo de
satisfactorio.

Por su parte los informes Collect, Ge-
mines, Informe Inmobiliario CCHC son
percibidos desde poco satisfactorio hasta
muy satisfactorio por sus usuarios, pre-
dominando en ellos el nivel satisfactorio
y los Estudios Propios resultan ser eva-
luados en cuanto a la satisfaccion que
reportan desde indiferente hasta muy sa-
tisfactorio, con este Gltimo manifestando
un claro predominio.

Ademas se debe mencionar que para de-
terminar los niveles de satisfaccion mas
representativos para cada informe se tra-
bajo con la moda, es decir, el valor mas
repetido para medir la satisfaccion que
cada informe produce en los usuarios,
mediante este valor se obtuvo el Gréfico
N° 20, el cual logra resumir el nivel de
satisfaccion promedio de cada uno de
los estudios.
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VI.- CONCLUSIONES

Las decisiones inmobiliarias al estar con-
dicionadas por un sinnimero de oportu-
nidades, peligros y dudas, se hacen mas
riesgosas.

El mercado dindmico que rodea la decision
inmobiliaria, producto de la alta competi-
tividad de las empresas, ha comenzado a
comprender el verdadero aporte que pro-
duce el uso adecuado de informacion ac-
tualizada, valida y confiable, como medio
para mejorar la calidad de las decisiones.

Pese a que las decisiones son realizadas
en base a la metodologia de preparaciony
evaluacion de proyectos, esto no asegura
que la decision tomada sea la menos
riesgosa, si no se cuenta con una buena
base de datos que genere informacion
certera y fidedigna, la cual logre reducir
los niveles de incertidumbre y riesgo al
momento de tomar la decision de invertir
en algun proyecto inmobiliario, se deben
evaluar también las capacidades, de los
responsables de realizar este proceso,
para interpretar al mercado inmobiliario.

Los usuarios de este tipo de informes
declararon presentar necesidades de in-
formacion respectos a precios promedios
de oferta, al valor UF/ m? de venta, veloci-
dades de ventas, superficie atil y atribu-
tos tanto del conjunto como de la unidad
ofrecida, todo esto analizado para cada
uno de los sectores que se identifican
en las comunas separado segun nimero
de habitaciones. Los demandantes de
informacion presentaron una mediana
satisfaccion por los informes que existen
actualmente, debido a que no poseen toda
la informacion que ellos requieren.
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