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Resumen

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 demografico de los tomadores de
decisiones inmobiliarias, sus fuentes actuales de infor-
macion y posteriormente su nivel de satisfaccion.

Como conclusion, se establece que los tomadores de
decisiones estan medianamente satisfechos con la
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.
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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
information.

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

I.- 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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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.

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
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sobre la actividad inmobiliaria existente
hoy en el mercado.

II.- SELECCION DEL INSTRUMENTO

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, segln 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
conto con la opinion de especialistas y
fue preciso realizar varias versiones.

Definicion y seleccion de
dimensiones

v

Determinacion del tipo de
preguntas a realizar

Construccion de preguntas
Diseno de caracteristicas Correcciones del
fisicas del instrumento instrumento

v

Revision y sugerencias de
especialistas

v

Aplicacion del instrumento

Figura N° 1: Fases en el diserio del instrumento
de medicién
Fuente: Elaboracion propia
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Las preguntas del instrumento, se seg-
mentaron segun los siguientes criterios:

Tabla N° 1: Tipo de preguntas disefiadas

Tipo de preguntas N° de preguntas
Segmentacion 7
Comportamiento o conducta 9
Intencion 4
Percepcion 6
Conocimiento y experiencia 2

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta dise-
nada 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 rapidas de responder, con lo cual
se logra reducir el tiempo de duracion de
la entrevista. En los casos en 10s que se
requeria obtener una mayor informacion
del encuestado, se elaboraron preguntas
con respuestas abiertas, estas corres-
pondieron a 9.

1I.- 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 disenada. 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
estas.

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 Ultimo afno. 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, disefado con el
propdsito 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 Medicién

1 Contacto . g
Entravistas Telefdnico Reunién y Entrevista
Perscnales Y Perscnal
Via e-mail

Periodos de Aplicacion

Etapa |
Encuestas
1220 | —

Etapa Il
Encuestas
21a40

.

Dasde: Hasta Desda Hasta
15032005 14052005 15052005 4082005
' e ' ' | — )
l Tendencias niciales Resultados Finales

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

Fuente: Elaboracion propia
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IV.- PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

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 contintia 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 proposito 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 realizd de acuerdo
a la metodologia que se presenta la Fi-
gura N° 3
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TACION SEGUN: ‘ Tipos de proyectos desamollados

Empresa Encuestada <

Tamafo de la empresa

Afios de expenencia

Persona Encuestada -<L

Areas de desempefio

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 1o 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, las cuales no
superan al 7,5% de la muestra.

Proyectos que realizan las empresas

Departamasten; 35%

Casas y
Daparamantos; 3%

Oficras; 5%

Cosgs,  Deentasenion y
Capariamenios | Ofichas: 7.5%
Oficnas y Estudios

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Experiencia de las empresas

En relacion con los anos 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 afos de experiencia
y ademas la muestra esta concentrada en
el rango desde 0 hasta 30 anos.

Afion de ls smpress desarrollando proyectos

Fracusncia

[
. Dore

" = u = = -
Afas de | smpress desarrallinds proyectss

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Tamaiio de las empresas

Para conocer el tamafio 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 tamano
de la empresa, se analizd de igual modo,
ya que refleja la liquidez de las mismas
y representa el respaldo economico 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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Unidades vendibies desarrolladas en un afic

Frecuencia

o = 305 e
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Unidades vendities derarrolladas en um ake

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
informacion inmobiliaria, es necesario
identificar la labor que desempenan las
personas que respondieron la encuesta.
Antes de pasar a este analisis 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 desempefio de la muestra

oo

o

Frecusncia
§
Pafewnsag’

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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En relacion 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 desempefia
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 afios de experiencia en
el desempefio 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

Tiempe que leva en el carge

pasan = 5 ez
. berv, = 5 62054
=20

t 1 1
] 15 o =
Tiempa qua lleva an 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
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R de la prof del estudi
de la competencia en distintas
localizaciones

Nivel de profundidad
- h oW s om

Entorno
nmediato

Localzaciin
Alermativa

Sector en b
comuna

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. Razon por la cual se consultd
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 segan nivel de ingresos, y con
un 15% de acuerdo al ciclo de vida.

e ibndelad

Edad del

Cormuna de

Nevel de
ngresos

0% ntegrantes
grupo famiiar
3%
Ciclo de vida Estado civi del
15% Nvel de Segin comprasor
estudios Frofesién o)
% Y

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
i

de mersalo —j-

Encuesta Propia

Eitadio de mersalo
Simulaionde sompra o

Encuesta Propia y Extudio

Experiancia.

Sirulagion de sompray
Foeus Greup y Simulacitn
de o
Simulagionde Compra y A=)

Focuy Group y Ex

Grafico N° 8: Méfodo de captacion de los atributos mas
valorados en la unidad vendible

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Atributos del conjunto: Herramienta utilizada para
determinar los mas valorados

Frecuencia
?

e

Estudio de mercado -
Encuesta Propia
Simulacién de
Compra
Encuesta Pr
Estudio de Me
Focus Group (=

f-80%

f-20%

Facus Group y

compra y

&

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

Fuente: Elaboracion propia, segun 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
g

Estudio de mercade
Encussta Propia
Simulacién de
Compra ]

o]
%
p
é

Encuesta Propia y
Estudio de Mercade

|-80%

Wisita sectar

Grafico N° 10: Método de captacion de los atributos mas 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 determino que para los atributos de
la unidad vendible la herramienta que mas
se utiliza, segln el Grafico N° 8, es el Es-
tudio de Mercado como herramienta 0ni-
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 terreno
Dsofio del
producto en

delale
18% A nivel de
suparfice

- — vendble y
subberraneas
%
Deseiio prefmnar

de plantas
gonerakes
%

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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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-
zamas de una herramienta para determinar
la valoracion de los atributos de la unidad
vendible, el cual estd compuesto por las
antes mencionadas mads 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 Gréafico 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 Gnica para conocer
esta valoracion. Sin embargo, la Encuesta
Propia como Gnico 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

Infermacion de los precios y las ventas del
mercado

Valr  Siockde Velocidad
UFImM2  wnidedes  deventa

i Precio Peco Valor
] termeno

Rrec
Desde Hasta promedio  UF2
(UF () [{L] venta

Grafico N° 12: Informacion sobre los precios y

ventas del mercado inmobiliario
Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Valr  Siockde Velocidad
UFImM2  wnidedes  deventa
termeno

Precio Valor
Hasta  promedio  UFm2
(F) (F) venta

Recio Precio
Desde
(UF)

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 diseno 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 disefo 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
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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 mercado inmobiliario utilizados

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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

¢.- 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 consultd, 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 declard usar el informe Collect
para ello.

El resto de los informes del mercado, el
cual se encuentra compuesto por Acop,
Gemines, Transsa y MAGCH, 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
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Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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 senalar que
estas preguntas fueron respondidas de
acuerdo a los informes que cada encues-
tado utilizaba.

Para la realizacion de este analisis se
disefio 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% opinod 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 declaro
utilizar este informe (63% de la muestra),
el 64% opino 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-

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



Péginas: 5 -15

Informacién Gtil 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 reporto 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 segun la
escala de Likert antes sefialada, 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 atil al momento
de desarrollar su labor. Al respecto se
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realizé la consulta y se obtuvieron los
siguientes resultados que se aprecian en
el Grafico N° 16.

En este Grafico se observa que la informa-
cion 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 segtn 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
mavil, 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 superod 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 sefialaron 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-
t6 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 10s 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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Grafico N° 18: Grado de actualizacion de infor-
macién sobre departamentos nuevos con que
gustan trabajar las dreas de desempefio

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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Grafico N° 20: Nivel de satisfaccion promedio
de los informes inmobiliarios del mercado

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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 Gonstruccion CCHC y
las Paginas Amarillas, cabe senalar que
esta Ultima 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 ultimo 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 propdsito 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 ultimo 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 Grafico
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 dinamico 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 10s
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 util 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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Resumen

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 demografico de los tomadores de
decisiones inmobiliarias, sus fuentes actuales de infor-
macion y posteriormente su nivel de satisfaccion.

Como conclusion, se establece que los tomadores de
decisiones estan medianamente satisfechos con la
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.
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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
information.

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

I.- 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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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.

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
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sobre la actividad inmobiliaria existente
hoy en el mercado.

II.- SELECCION DEL INSTRUMENTO

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, segln 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
conto con la opinion de especialistas y
fue preciso realizar varias versiones.

Definicion y seleccion de
dimensiones

v

Determinacion del tipo de
preguntas a realizar

Construccion de preguntas
Diseno de caracteristicas Correcciones del
fisicas del instrumento instrumento

v

Revision y sugerencias de
especialistas

v

Aplicacion del instrumento

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

&

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

Tabla N° 1: Tipo de preguntas disefiadas

Tipo de preguntas N° de preguntas
Segmentacion 7
Comportamiento o conducta 9
Intencion 4
Percepcion 6
Conocimiento y experiencia 2

Fuente: Elaboracion propia en base a encuesta dise-
nada 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 rapidas de responder, con lo cual
se logra reducir el tiempo de duracion de
la entrevista. En los casos en 10s que se
requeria obtener una mayor informacion
del encuestado, se elaboraron preguntas
con respuestas abiertas, estas corres-
pondieron a 9.

1I.- 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 disenada. 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
estas.

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 Ultimo afno. 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, disefado con el
propdsito 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.

Aplicacion del Instrumento de Medicién

Reunién y Entrevista
Personal

Periodos de Aplicacion

Contacto

Entrevistas Telefénico
Personales [}

Via e-mail

Etapa | Etapa Il

Encuestas Encuestas
1220 |—————» 21240

‘el I

Desde: Hasta: Desde: Hasta:
15/03/2005 14/05/2005 15/05/2005 14/08/2005

Tendencias Iniciales Resultados Finales

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

Fuente: Elaboracion propia
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IV.- PROCESAMIENTO DE LOS DATOS
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 contintia 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 proposito 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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SEGMENTACION SEGUN:

Empresa Encuestada

Tipos de proyectos desarrollados
Tamaiio de la empresa

Afios de experiencia

Areas de desempefio

Persona Encuestada {

Figura N° 3: Metodologia de segmentacion de
la muestra

Fuente: Elaboracion propia

Afios de Experiencia

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 1o 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, las cuales no
superan al 7,5% de la muestra.

Proyectos que realizan las empresas

Oficinas y Estudios:
Oficinas; 2,5% 25%

Departamentos; 35%

Casas y
Departamentos; 35%

Departamentos y_|
Oficinas; 5% [ Casas,
Casas,  Departamentos y
Departamentos , Oficnas: 7.6%
Oficinas y Estudios;
25%

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Experiencia de las empresas

En relacion con los anos 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 afos de experiencia
y ademas la muestra esta concentrada en
el rango desde 0 hasta 30 anos.

Afios de la empresa desarrollando proyectos

jan = 17075
16 Dev. = 16.44515

T
®

10 Ey 1 o E
Afios de Ia empresa desarrollando proyectos

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Tamaiio de las empresas

Para conocer el tamafio 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 tamano
de la empresa, se analizd de igual modo,
ya que refleja la liquidez de las mismas
y representa el respaldo economico 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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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
informacion inmobiliaria, es necesario
identificar la labor que desempenan las
personas que respondieron la encuesta.
Antes de pasar a este analisis 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 desempeifio de la muestra

Frecuencia
L

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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En relacion 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 desempefia
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 afios de experiencia en
el desempefio 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

Tiempo que lleva en el cargo

Frecuencia

iean = 57488
fstd. Dev. = 562054
-4

T T —
s 10 15 2 B

Tiempo que lleva en el 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
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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. Razon por la cual se consultd
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 segan nivel de ingresos, y con
un 15% de acuerdo al ciclo de vida.

tacion de la d: d

Edad del
—Comprador
10%

Comuna de
Origen

Nivel de
ingresos —_
30%

2% %

Integrantes
qrupo familiar
[ s

N

S Segiin

estudios Profesién
6% 3%

Estado civil del
~— comprador
3%

Ciclo de vida
15%

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

20+

Frecuencia
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Grafico N° 8: Méfodo de captacion de los atributos mas
valorados en la unidad vendible

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Atributos del conjunto: Herramienta utilizada para
determinar los mas valorados

Frecuencia
?

Estudio de mercado -
Encuesta Propia
Simulacién de
Compra

Focus Group (=

f-80%

f-20%

Facus Group y

Estudio de Mercado

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

Fuente: Elaboracion propia, segun 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
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Grafico N° 10: Método de captacion de los atributos mas 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 determino que para los atributos de
la unidad vendible la herramienta que mas
se utiliza, segln el Grafico N° 8, es el Es-
tudio de Mercado como herramienta 0ni-
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 terreno

Disefio del
producto en
detalle

18% A nivelde

superficie
vendible y
subterraneos
38%

Disefio preliminar
de plantas
generales

44%

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-
zamas de una herramienta para determinar
la valoracion de los atributos de la unidad
vendible, el cual estd compuesto por las
antes mencionadas mads las herramientas
de simulacion de compra, experiencia y
sus combinaciones. Sin embargo, ninguna
de ellas supera el 5% del total.

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 Gréafico 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 Gnica para conocer
esta valoracion. Sin embargo, la Encuesta
Propia como Gnico 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 preciosy las ventas del
mercado

Valor  Stockde Velocidad
UF/m2  unidades deventa
terreno

Precio  Precio  Valor
Hasta promedio  UFm2
(UM venta

Precio
Desde
(UF) (UF)

Informacion de los preciosy las ventas del
mercado

Valor  Stockde Velocidad
UF/m2  unidades deventa
terreno

Recio  Precio  Precio  Valor
Desde  Hasta promedio  UFIm2
(UF) (U (UP)  venta

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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Grafico N° 12: Informacion sobre los precios y ~ Grafico N° 13: Informacion sobre el producto

ventas del mercado inmobiliario
Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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 diseno 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 disefo 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

coHe Propios

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

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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

¢.- 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 consultd, 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 declard usar el informe Collect
para ello.

El resto de los informes del mercado, el
cual se encuentra compuesto por Acop,
Gemines, Transsa y MAGCH, 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
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Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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 senalar que
estas preguntas fueron respondidas de
acuerdo a los informes que cada encues-
tado utilizaba.

Para la realizacion de este analisis se
disefio 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% opinod 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 declaro
utilizar este informe (63% de la muestra),
el 64% opino 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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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 reporto 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 segun la
escala de Likert antes sefialada, 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 atil al momento
de desarrollar su labor. Al respecto se
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realizé la consulta y se obtuvieron los
siguientes resultados que se aprecian en
el Grafico N° 16.

En este Grafico se observa que la informa-
cion 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 segtn 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
mavil, 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 superod 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 sefialaron 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-
t6 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 10s 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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gustan trabajar las dreas de desempefio

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

Grafico N° 19: Niveles de satisfaccion de los
informes inmobiliarios

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta
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Grafico N° 20: Nivel de satisfaccion promedio
de los informes inmobiliarios del mercado

Fuente: Elaboracion propia, segun resultados de encuesta

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 Gonstruccion CCHC y
las Paginas Amarillas, cabe senalar que
esta Ultima 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 ultimo 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 propdsito 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 ultimo 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 Grafico
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 dinamico 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 10s
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 util 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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1 INTRODUCCION

La especificacion ASTM E 867 “Termino-
logy Relating to Traveled Surface Charac-
teristics”, define rugosidad (roughness)
como la desviacion de una determinada
superficie de pavimento respecto a una
superficie planatedrica, con dimensiones
que afectan la dinamica del vehiculo y la
calidad al manejar (ASTM, 1995).

El indice de Rugosidad Internacional IRI
es un indicador estadistico de la irregu-
laridad del pavimento; y representa la
diferencia entre los perfiles longitudinales
de las superficies antes mencionadas

Este indicador es ampliamente aceptado
y utilizado en todo el mundo en investi-
gaciones y por agencias viales debido a
que influye directamente en la percepcion
que el usuario tiene del estado de la via,
lo cual se condice con la actual vision
de la Ingenieria Vial de ver al usuario del
camino como un cliente que requiere un
servicio adecuado.

Debido a que la red vial pavimentada de
un pais es generalmente la que concentra
los mayores flujos vehiculares y como
las irregularidades del pavimento influ-
yen directamente en la percepcion de los
usuarios que circulan por la via es que
cobra relevancia el presente estudio.
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2 DESARROLLO

2.1 COMPORTAMIENTO DE CAMINOS
PAVIMENTADOS

2.1.1 Comportamiento de un
pavimento

El comportamiento de un pavimento es
la medida de la calidad del servicio fun-
cional y estructural que presta durante
un periodo determinado. Los usuarios
califican subjetivamente la calidad fun-
cional, interesandoles principalmente la
suavidad de la superficie, la seguridad y
el aspecto general de la obra. A esto se
debe agregar el comportamiento estruc-
tural, que es la capacidad del pavimento
para soportar las cargas que impone el
transito y resistir los efectos del medio
ambiente.

Los pavimentos que experimentan un de-
terioro relativamente acelerado son los
que requieren la mayor inversion, por
lo que, con el desarrollo masivo de las
carreteras pavimentadas, las entidades
responsables de la conservacion debieron
plantearse las interrogantes de cuando
intervenir y de como medir el nivel de
deterioro. Existen en la actualidad indica-
dores que permiten establecer la calidad
del servicio que se presta o, como se le
denomina, la serviciabilidad. La servicia-
bilidad fue definida como la capacidad de
un pavimento para servir al transito para
el cual fue disenado

El comportamiento del pavimento pue-
de ser representado por la historia de la
serviciabilidad de dicho pavimento con-
siderando el estado inicial (Pi) y el final
(Pf) como muestra la Figura 2.1.

2.1.2 Indice de Serviciabilidad

La AASTHO (American Association of
State Highway Officials) desarroll6 una
prueba en 1959 en la que se establecio
la serviciabilidad a partir del promedio de
las evaluaciones de todos los usuarios.
Este promedio da origen al indice cono-
cido como Present Serviciability Rating,
PSR. Entonces, como la serviciabilidad es
la percepcion que tienen los usuarios del
nivel de servicio del pavimento se definid
una escala de evaluacion de 0 a 5 . En
ella una evaluacion con nota 5 significa
una superficie perfecta, mientras que una
nota 0 significa intransitable.

Para disminuir el caracter subjetivo de
este indice se relacionaron estas evalua-
ciones con ciertas caracteristicas fisicas
del pavimento que pueden medirse obje-
tivamente. De este manera se obtiene el
denominado Present Serviciability Index,
PSI (indice de Serviciabilidad Presente).

En definitiva es posible reemplazar la ca-
lificacion subjetiva de serviciabilidad por
un indice numérico calculado a partir de
variables fisica medibles (deterioros).

Como el comportamiento de un camino

se puede asociar a valores del indice de
serviciabilidad en distintos momentos

Pi

Pf

Tiempo o EE

Figura 2.1: Curva de Comportamiento de un
pavimento
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del mismo, entonces es posible definir
ciertos valores del indicador para la toma
de decisiones. La Tabla siguiente muestra
algunos valores de referencia para pavi-
mentos nuevos y nivel de restauracion
para el indice de Serviciabilidad (p) tal
como lo define AASHTO.

CONDICION iNDICE
DE SERVICIABILIDAD (p)

Pavimento Asfaltico 42
Nuevo ’

Pavimento Hormigon 25
Nuevo ’

Nivel de Restauracion 25
mas Exigente '

Nivel de Restauracion 20
Adoptado en Chile ’

Tabla 2.1: /ndices de serviciabilidad de referen-
cia

Entonces para obtener la curva de la Figu-
ra 2.1 se pueden asociar distintos puntos
a valores del indice de Serviciabilidad
como muestra la Tabla 2.1. Esto indica
que para distintos momentos en la vida de
los pavimentos existiran valores de indice
de serviciabilidad asociados. La impor-
tancia de esto radica en que es posible
definir ciertos valores del indicador para
la toma de decisiones.

En las ecuaciones para determinar el in-
dice de Serviciabilidad Presente (PSI),
se incluyen, dependiendo del tipo de pa-
vimento, mediciones de ahuellamiento,
agrietamiento, baches e irregularidades
del pavimento; siendo esta ultima la que
domina los valores estimados de servi-
ciabilidad. Esto significa que las irregu-
laridades del pavimento tienen el mayor
efecto en la evaluacion de los usuarios
que califican la calidad de rodado. De
acuerdo a lo anterior es que muchas
agencias viales relacionan el indice de

@

Serviciabilidad con mediciones de la re-
gularidad del pavimento.

Entonces, como es posible representar
el comportamiento de un pavimento en
el tiempo a partir de valores del indice de
serviciabilidad, en la practica también se
puede representar dicho comportamiento
a través de la regularidad del pavimento
(rugosidad).

2.2 CONCEPTO DE RUGOSIDAD

La especificacion ASTM E 867 “Termi-
nology Relating to Traveled Surface Cha-
racteristics”, define rugosidad como la
desviacion de una determinada superficie
de pavimento respecto a una superficie
plana tedrica, con dimensiones que afec-
tan la dinamica del vehiculo y la calidad
al manejar (ASTM, 1995).

La rugosidad se diferencia de otras me-
didas de las caracteristicas geomeétricas
de la superficie como las mayormente
utilizadas macrotextura y microtextura
por las longitudes de onda y amplitudes
de las irregularidades en el sentido de la
marcha como se muestra en la siguiente
Figura segun la clasificacion propuesta en
el XVIIl Congreso Mundial de Carreteras

(Bruselas, 1987) por el Comité técnico de
Caracteristicas Superficiales de la Aso-
ciacion Mundial de Carreteras, PIARC
(Kraemer C, Rocci S., 2004):

Las Texturas dependen basicamente de
los aridos utilizados (textura superficial,
granulometria y tamafio méximo) y la ma-
triz (mezclas bituminosas u hormigones)
y los defectos de irregularidad superficial,
que se manifiestan mediante unas ondas
de mayor longitud, son debidas a la pues-
ta en obra (extension, compactacion) a
deformaciones de la estructura del pavi-
mento bajo el trafico o a deformaciones
de la capa de rodadura.

Ademas como se vera mas adelante su
influencia en los fenomenos de interac-
cion entre neumatico y pavimento son
distintas. Mientras las texturas se asocian
a resistencia al deslizamiento, la regula-
ridad superficial (rugosidad) se asocia a
la calidad y comodidad de la rodadura de
los vehiculos.

Uno de los problemas con l0s que se en-
cuentran los técnicos a la hora de valorar
la calidad y comodidad de la rodadura de
los vehiculos y de comparar experiencias
entre paises, es la gran diversidad de téc-

RANGO DE DIMENSIONES (APROX.)
DAL LONGITUDES DE ONDA AMPLITUD
(horizontal) (vertical)
Microtextura 0-0,5mm 0-0,2mm
Macrotextura 0,5-50 mm 0,2-10 mm
Megatextura 50 - 500 mm 1-50 mm
Ondas cortas 05-5m 1-20 mm
Regularidad Superficial Ondas medias 5-15m 5-50 mm
Ondas largas 15-50m 10 - 200 mm

Tabla 2.2: Clasificacion de las caracteristicas geomeétricas de la superficie de los
pavimentos
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nicas, equipos e indicadores existentes
en cada uno de estos.

Como consecuencia de ello se plante6 a
nivel internacional el interés de desarro-
llar un indice tnico y comun al que refe-
rirse, que fuera independiente del equipo
0 técnica de obtencion de la geometria del
perfil y que ademas representara signi-
ficativamente el conjunto de las percep-
ciones de los usuarios circulando en un
vehiculo medio a una velocidad media.
El indice Internacional de Rugosidad,
mejor conocido como IRl (International
Roughness Index), fue propuesto por el
Banco Mundial en 1986 como un estandar
estadistico de la rugosidad y sirve como
parametro de referencia en la medicion de
la calidad de rodadura de un camino.

2.3 DISCUSION ACERCA DEL TERMINO
RUGOSIDAD

La utilizacion del término rugosidad para
identificar las irregularidades del pavi-
mento que provocan efectos adversos
en la dinamica del vehiculo se asocia
a la traduccion del vocablo Roughness
como aspereza. Sin embargo, conside-
rando lo que representa cada una de las
caracteristicas geométricas superficiales
presentadas anteriormente, este término
podria considerarse mas cercano a la
microtextura o macrotextura que a una
medida de irregularidad de la superficie.

En el ambito vial internacional existe
disparidad en la utilizacion del término.
Mientras algunos utilizan la palabra Rugo-
sidad (indice de Rugosidad Internacional)
otros se refieren a Regularidad (indice
de Regularidad Internacional). En Chile
predomina el uso de la expresion Rugosi-
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dad y es por eso que anteriormente en el
presente articulo se ha hecho referencia
a este término. Sin embargo consideran-
do que el IRI determina el efecto sobre
los usuarios de las irregularidades del
pavimento, en lo sucesivo se adoptara el
término Regularidad en vez de Rugosidad.
De esta manera para referirse al IRl se
usard la expresion indice de Regularidad
Internacional.

Por otra parte la medida se realiza en la
superficie a través del perfil longitudinal,
aunque se debe clarificar que no nece-
sariamente los origenes de las deforma-
ciones estan en la superficie sino que se
pueden producir en general, en toda la
estructura del pavimento. Independien-
temente del origen de la deformacion, la
medicion de IRI, por definicion, consi-
derara aquellas que se manifiestan en la
superficie y que representan la diferencia
entre una superficie de referencia plana
y la real existente en el instante de la
medida.

2.4 INDICE DE REGULARIDAD
INTERNACIONAL IRI

2.4.1 Introduccion

El IRl es un indicador estadistico de la
irregularidad superficial del pavimento;
representa la diferencia entre el perfil
longitudinal tedrico (recta o parabola
continua perfecta, IRl = 0) y el perfil
longitudinal real existente en el instante
de la medida. Las diferencias entre los
perfiles (irregularidades) obedecen prin-
cipalmente al proceso constructivoy a la
utilizacion de la carretera.

Como se menciono anteriormente el com-
portamiento de los pavimentos se puede

asociar a valores de su regularidad en
el tiempo, como el IRl es un indicador
de esta, finalmente es posible asociar
comportamiento a valores de IRI.

La importancia de este concepto enton-
ces, esta directamente relacionada con el
comportamiento del pavimento en su vida
atil. En la Figura siguiente se puede ob-
servar como un pavimento con IRl inicial
mas bajo puede soportar muchos mas
vehiculos que uno con mayor IRl inicial
(De Solminihac, 2001).

2.4.2 Determinacion del IRI

El IRl se determina mediante un calculo
matematico realizado con las ordenadas o
cotas de una linea del perfil longitudinal,
obtenidas por cualquier técnica o equipo
de medida del perfil longitudinal.

Por lo tanto la determinacion del IRl no
considera el perfil transversal, y si con-
sidera cualquier tipo de deterioro o sin-
gularidad (algun tipo de escalonamiento,
baches, gran densidad de grietas y/o pér-
dida de aridos, entre otros) que afecten
la medida del perfil longitudinal en las
longitudes de onda entre 0,5 my 50 m
como se indico anteriormente.

El IRl es calculado a partir de un solo
perfil , y en este el movimiento de la sus-
pension simulada es acumulada y dividida
por el largo del perfil para asi obtener el
valor de IRI; es de esta forma que el IRI
es expresado generalmente en unidades
m/km o in/mi.
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Pavimento B

Pavimento A
IRIx 4
IRI 2
Pavimento A
con menor IRI
IRI 1

—> EE

Figura 2.2: Curvas de IRl para pavimentos con IRl inicial distintos

Longitudinal
Profiles

Lateral
Profile

Figura 2.3: Perfiles del camino

Perfil medido
Masa

Resorte y
amortiguador

Masa
Resorte

Figura 2.4: Modelo de cuarto de carro

2.4.3 Modelo del cuarto de carro
(Quarter Car o Golden Car)

El llamado cuarto de coche, simula que
al avanzar este modelo a una velocidad
determinada (80 Km./h) e ir siguiendo las
irregularidades del camino, las masas se
mueven en vertical (simulando el asiento
del conductor).

Por lo tanto se define como el “Movi-
miento vertical (desplazamiento) de las
diferencias acumuladas de las masas
superior e inferior divididos por el incre-
mento de longitud del camino recorrido”.
En la Figura siguiente se observa una llan-
ta representada con un resorte vertical,
la masa del eje sostenida por la llanta, el
resorte de suspension y el amortiguador,
y la masa de la carroceria del vehiculo
sostenida por la suspension de esa llanta.
(Ventura, 2005)

El IRI representa el efecto sobre el ve-
hiculo del usuario del camino que tienen
las desviaciones de la superficie del pa-
vimento (causa) respecto a una superficie
plana tedrica con dimensiones suficientes
para afectar la dinamica del vehiculo y la
calidad al manejar

De lo anterior se deduce que no todas las
dimensiones de irregularidades superfi-
ciales afectan la dindmica del vehiculo y
la calidad al manejar. En efecto, las dis-
tintas caracteristicas superficiales de los
pavimentos tienen diferentes influencias
en los fendmenos de interaccion entre
vehiculo y pavimento como se muestra
en la siguiente Figura.

Se aprecia que los defectos de regula-
ridad del pavimento tienen condicion de
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Figura 2.5: Influencia de la gama de irreqularidades superficiales en los fendmenos de interaccion
entre vehiculo y pavimento

indeseable, mientras que las mayormente
utilizadas microtextura y macrotextura
son una condicion necesaria. Mientras
estas afectan a la adherencia, drenaje ,
resistencia al deslizamiento , neumaticos
y ruido entre otras, no afectan la comodi-
dad de rodadura como si lo hace la mala
regularidad por las oscilaciones que pro-
ducird, ademas de aumentar el consumo
de combustible, el desgaste, e influyen
en la estabilidad de los vehiculos, y las
cargas dinamicas sobre el pavimento.

Por lo tanto las comunmente utilizadas
medidas de microtextura y macrotextura
no tienen influencia directaa en el resul-
tado entregado por el IRl debido a que
tienen distintas longitudes de onda.

2.4.4 Equipos para determinar la
regularidad de pavimentos

Existen diversos métodos para medir la
regularidad de pavimentos, de acuerdo
al Banco Mundial estos se clasifican en
cuatro clases dependiendo de la forma de
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obtencion del perfil longitudinal y el grado
de precision de las mediciones.

Dentro de los equipos se encuentran
aquellos que determinan el IRl a través de
medicion directa del perfil y aquellos que
lo hacen mediante sistemas calibrados de
respuesta . Como ejemplo de los primeros
esta el perfilometro inercial clasifica-
do como clase 1 que se aprecia en la

Figura 2.5. Este equipo permite determi-
nar perfiles longitudinales con una gran
precision y rendimiento ya que puede
obtener datos a 80 km/h

Los equipos tipo respuesta estan clasifi-
cados como clase 3 y permiten determi-
nar la regularidad en forma indirecta por
lo que debe ser calibrado permanente-
mente a escala IRI. Mayores referencias
sobre el particular se pueden consultar
en articulo “Ejecucion y Gontrol de la
Conservacion en Caminos sin Pavimento
Mediante Nivel de Servicio” (Pradena M.,
Wolf E.; 2006) en Revista de la Construc-
cion Volumen 5 — N° 1.

3 _CONCLUSIONES Y COMENTARIOS

La medida de regularidad domina los va-
lores estimados del indice de Servicia-
bilidad. Esta es una de las razones que
han llevado al IRI a ser utilizado en todo
el mundo ya que entrega una percepcion
directa al usuario de la calidad de servicio
de la via.

Figura 2.6: Perfilometro Inercial de precision
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Como es posible representar el compor-
tamiento de un pavimento en el tiempo a
partir de valores del indice de serviciabi-
lidad, en la practica también se puede re-
presentar dicho comportamiento a través
del indice de regularidad Internacional, IRI
del pavimento.

Entonces, la importancia de este concepto
es que esta directamente relacionado con
el comportamiento del pavimento en su
vida atil lo cual permite tomar decisiones
como definir intervenciones en el camino
asociado a valores de IRl para una adecua-
da gestion vial. Ademads se ha determinado
que un pavimento con menor IRl inicial im-
plica mayor vida atil y necesidad de menor
intervencion lo cual es muy relevante ya
que en la practica muchas veces los ca-
minos pavimentados no son conservados
oportunamente con lo que su deterioro se
acelera y no prestan un nivel de servicio
adecuado para el usuario.

Considerando lo que representa su me-
dida respecto a otras caracteristicas
geométricas superficiales del pavimento
se propone utilizar el término Regularidad
en vez de Rugosidad.

La Microtextura y Macrotextura dependen
basicamente de los aridos y la matriz
utilizada, y no afectan la comodidad de
rodadura; en cambio los defectos de re-
gularidad superficial obedecen principal-
mente al proceso constructivo y a la utili-
zacion de la carretera. Estos defectos si
afectan el confort al transitar, ademas de
aumentar el consumo de combustible, el
desgaste, e influir en la estabilidad de los
vehiculos y las cargas dinamicas sobre
el pavimento, por lo que tiene condicion
de indeseable.

g

El IRI representa el efecto sobre el ve-
hiculo del usuario del camino que tienen
las desviaciones de la superficie del pa-
vimento (causa) respecto a una superficie
plana tedrica con dimensiones suficientes
para afectar la dinamica del vehiculo y
la calidad al manejar. Este parametro es
determinado a través de mediciones del
perfil longitudinal por lo que sera sensible
a cualquier tipo de deterioro o singulari-
dad existente en el perfil de dimensiones
tales que afecten la mencionada dinamica
del vehiculo.

En caminos pavimentados es conveniente
trabajar con mediciones realizadas con
perfilometros inerciales de precision de-
bido a su alto rendimiento y precision en
la adquisicion de datos.

La Vision Actual de la Ingenieria Vial
considera al usuario de las carreteras
y caminos como un cliente al cual se le
debe entregar calidad en el servicio. Es
por este motivo que la determinacion de
la Regularidad en Pavimentos a través del
IRl hoy en dia resulta fundamental en una
adecuada gestion vial.
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