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Resumen

La investigacién tiene como objetivo caracterizar el perfil del consumidor de proyectos
inmobiliarios verticales en el departamento de Tacna al afio 2023. Para llevar a cabo el
desarrollo de la presente investigacion se trabajo bajo un enfoque cuantitativo, de tipo
bésica, disefio no experimental — transversal. Se realizé el levantamiento de informacion
empleando un cuestionario, el cual se aplicad a una muestra de 384 habitantes de la
ciudad de Tacna, se consider6 los cinco distritos con mayor densidad poblacional. Los
resultados dieron a conocer que, el sexo predominante fue el masculino en un 62%, el
nivel de ingresos mas prevalente fue de s/. 2053 a s/. 4104. Un 54% tiene la necesidad
de vivienda, esta necesidad es alta en un 52%. Como factores primordiales se destaca la
propiedad (48%), condiciones de habitabilidad (17%) y ubicacién (58%). Un 66% busca
una vivienda nueva, y el factor de decision mas notable es el precio (52%), no obstante,
un 58% podria destinar entre S/. 100.001 y S/. 200.000 para la compra de una vivienda,
un 80% lo haria por financiamiento bancario. La investigacion concluyo que, que existe
una demanda potencial de para proyectos verticales en la ciudad de Tacna,
principalmente en la poblacion joven, con un rango de ingresos medios y alto, quienes
presenta una alta insatisfaccién con su vivienda actual. Para satisfacer las necesidades
del mercado, los proyectos inmobiliarios deben ser accesibles en precio, considerar
ubicacion y tamafio de la vivienda, y ofrecer opciones de financiamiento adaptadas a las

preferencias del consumidor.

Palabras clave: demanda, inmobiliario, proyecto, consumidor.
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Introduccioén

La investigacion titulada “Caracterizacion prospectiva del perfil del consumidor de
proyectos inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al afio 2023”. La
investigacion surge a causa del problema identificado en el Departamento de Tacna,
que es el déficit habitacional, exacerbado por la escasez de oferta inmobiliaria y la
falta de proyectos habitacionales que satisfagan la creciente demanda de viviendas.

La investigacion se compone de cinco capitulos:

Capitulo I: el capitulo aborda aspectos claves en el desarrollo de una
investigacién, pues describe el problema central de estudio, plantea los objetivos,
detalla los argumentos para el desarrollo del estudio y plantea la metodologia a

emplear.

Capitulo II: Considera la descripcion conceptual de los principales topicos
tedricos asociado a las variables de estudio, como la conceptualizacion, importancia

y modelos.

Capitulo I1I: Brinda una vision general del contexto en el cual se desarrolla la
investigacién, abordando aspectos clave como el sector inmobiliario, la expansién
urbanay el andlisis de la demanda. Asimismo, se realiza la presentacion de actores

y un diagnéstico situacional (FODA).

Capitulo 1V: Esta seccion se enfoca en evidenciar como se han cumplido los

objetivos planteados en la investigacion, lo cual se plasma en tablas y figuras.

Capitulo V: En base a los resultados identificados se plantean las

conclusiones y recomendaciones.
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1.1.

1.2.

CAPITULOIl. ANTECEDENTES DEL PROBLEMA

TITULO DEL TEMA

Caracterizacion prospectiva del perfil del consumidor de proyectos

inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al afio 2023.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En los Ultimos afios, el favorable crecimiento econémico en el Pert ha
logrado una mayor confianza en el consumidor y el inversionista, situacion que ha
impulsado el desarrollo de diversos proyectos en distintos sectores econémicos.
Actualmente, todos los indicadores econdémicos reflejan un panorama estable y con
proyeccién para la economia peruana, en este contexto el sector construcciéon se
presenta como uno de los principales sectores que han impulsado el crecimiento ya

mencionado (MEF, 2023).

Segun Ybarfez (2023), el sector inmobiliario a nivel nacional presento un
crecimiento del 4% en comparacion al afio 2022, sin embargo, durante enero del
2023 se registré una contraccion interanual del 14%, a causa de los problemas
sociales. A pesar de este suceso, la oferta inmobiliaria en el Peri se mantiene
estable y sector es muy dinamico. Por otro lado, Andina (2023) sostiene que la
demanda por espacios de menor tamafio ha mostrado un crecimiento interesante
en los Ultimos afios, actualmente las viviendas con menos de 60 m? representan el
34% las ventas en el sector. Por su parte, las viviendas con mas de 100 m?
presentaron una reduccion del 8%. Ante este contexto, el director de ASEI (2023)
sostuvo que la demanda actual se viene ejecutando desde hace mas de diez afios,
por ello, en la actualidad los aspectos a considerar en el sector inmobiliario son la

evolucion del tipo de familias peruanas y la composicién de las mismas.
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De acuerdo, con el informe del Fondo Mivivienda (2021), en el Peru existe un
déficit habitacional del 36,2%, es decir, hay una carencia de viviendas para cubrir
este déficit. Explicitamente, existe una demanda efectiva de 163 292 viviendas, pero

la oferta solo puede cubrir el 42% de esta demanda.

Especificamente, en el caso de Tacna, existe una demanda efectiva de 4433
viviendas, demanda que solo es cubierta en un 11,5% por 12 proyectos
habitacionales que operan en la regién. Por otro lado, el déficit habitacional en
Tacna es de 33 mil viviendas, ubicandose principalmente en la provincia de Tacna,

dado su mayor volumen poblacional.

Los sintomas de este problema se evidencian en primer lugar por el aumento
del déficit poblacional en el Departamento de Tacna. El crecimiento demogréfico
sostenido ha generado una demanda creciente de viviendas, lo que ha contribuido
a agravar la situacion de insuficiencia habitacional. Ademas, se observa una clara
poca oferta inmobiliaria en la region. La falta de proyectos habitacionales que logren
satisfacer la demanda existente implica una escasez de viviendas en el mercado, lo
cual ha generado una mayor competencia y una subida significativa de los precios

de las propiedades disponibles en Tacna.

Este problema se origina por varias causas fundamentales. En primer lugar,
se destaca la escasez de proyectos habitacionales en el Departamento de Tacna.
La oferta inmobiliaria actual no ha sido suficiente para atender el crecimiento
poblacional y satisfacer la demanda de viviendas, lo que ha generado un
desequilibrio entre la oferta y la demanda. Otra causa identificada se relaciona con
las limitaciones en la planificacion urbana. La falta de una planificacién adecuada
en el desarrollo urbano de Tacna ha generado una insuficiente disponibilidad de
areas para la construccion de proyectos inmobiliarios verticales, lo cual limita la

capacidad de respuesta a la demanda habitacional.
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Adicionalmente, las barreras burocréaticas también contribuyen al problema.
Los procesos administrativos y trdmites necesarios para obtener los permisos de
construccion son complejos y prolongados, lo que desalienta la inversion en nuevos

proyectos habitacionales y retrasa la respuesta a la creciente demanda en Tacna.

En definitiva, si no se aborda este problema, el déficit habitacional y la poca
oferta inmobiliaria en el Departamento de Tacnha continuardn en aumento. Sin una
intervencion adecuada, existe el riesgo de que el acceso a viviendas adecuadas se

vuelva aun mas desafiante para la poblacion de Tacna.

Sin embargo, se identifica una oportunidad de controlar esta problematica
mediante la implementacion de proyectos inmobiliarios verticales. Estos proyectos
representan una solucion eficiente para optimizar el espacio limitado, satisfacer la
demanda de viviendas y reducir el déficit habitacional en el Departamento de Tacna.
Ademas, permiten incorporar caracteristicas modernas y servicios adicionales que

se alineen con las tendencias habitacionales y las preferencias del consumidor.

En definitiva, la caracterizacion prospectiva del perfil del consumidor de
proyectos inmobiliarios verticales en el departamento de Tacna es esencial para
adaptar estrategias de marketing, optimizar disefios de proyectos, pronosticar la
demanda y mejorar la planificacion urbana. Conocer las necesidades y preferencias
del consumidor permitira desarrollar proyectos que se ajusten a las demandas del
mercado, mejorar las estrategias de comercializacion, maximizar la satisfaccion del

consumidor y anticipar oportunidades de negocio.

1.3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1. Objetivo general

Caracterizar el perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en

el Departamento de Tacna al afio 2023.
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1.3.2. Objetivos especificos

a) ldentificar las caracteristicas demograficas del consumidor de proyectos
inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al afio 2023.

b) Analizar las preferencias y necesidades del consumidor de proyectos
inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al afio 2023.

c) Determinar los factores de decision que influyen en la eleccion de un
proyecto inmobiliario vertical en el departamento de Tacna al afio 2023.

d) Analizar las preferencias y comportamiento del consumidor en cuanto a las
opciones de pago y financiamiento disponibles para la adquisicion de

viviendas en proyectos inmobiliarios verticales en Tacna al afio 2023.

1.4. JUSTIFICACION

Desde una perspectiva tedrica, la investigacién se centra en llenar un vacio
de conocimiento existente asociado al perfil del consumidor de proyectos
inmobiliarios verticales en la regién de Tacna. En un contexto tedrico, es sumamente
importante conocer las caracteristicas, necesidades y preferencias del consumidor
para poder disefiar eficientemente estrategias de marketing, estructurar el desarrollo
de proyectos inmobiliarios y realizar estimaciones sobre la demanda futura. Por ello,
la presente investigacion contribuird a ampliar el conocimiento tedrico existente en

el campo del marketing en el sector inmobiliario.

Metodolégicamente, la investigacion se inclina hacia un enfoque prospectivo
y analitico para la caracterizacion del perfil del consumidor. Por tal razon, se
emplearan encuestas para realizar la recopilaciéon de datos, por otro lado, la
informacion secundaria sera referida de informes, estudios de mercado y estadistica
demografica. El uso de métodos cuantitativos y cualitativos permitiran obtener una

vision completa y precisa sobre el perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios
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verticales en la regidn de Tacna. Finalmente, los instrumentos de investigacion
seran expuestos a la comunidad cientifica como aporte para incentivar el desarrollo

de investigaciones.

Los resultados de esta investigacion seran de gran utilidad y aporte para los
profesionales asociados al desarrollo inmobiliarios en la region de Tacna, pues la
informacion brindada sera util para el desarrollo de nuevas estrategias comerciales
adaptadas al perfil del consumidor actual, por otro lado, aportard al disefio de
proyecto inmobiliarios acordes a la necesidad del mercado. Finalmente, la
investigacion tendra un impacto directo en la satisfaccion y calidad de vida de los
consumidores, al facilitarles acceso a viviendas que se adapten a sus necesidades

y preferencias.

1.5. METODOLOGIA

1.5.1. Tipo de investigacion

La investigacion es de tipo basica, pues tiene como fin ampliar el
conocimiento teorico en el campo de estudio abordado, asimismo, busca
comprender los sucesos estudiados sin tener una contribucién practica

inmediata (Sampieri et al., 2010).

1.5.2. Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion es no experimental — transversal.

Segun la postura de Vara (2017), dentro de una investigacion no
experimental - transversal, el investigador debe limitarse a la observacion de
variables y no puede ejercer presion para cambiar o alterar su comportamiento
natural. Asimismo, la informacién debe ser recopilada en un solo momento,

determinado bajo el criterio del investigador y disponibilidad de la muestra.
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1.5.3.

1.5.4.

Nivel de investigacion

El nivel de investigacion corresponde al tipo descriptivo — prospectivo

Es descriptiva porque busca obtener una visién detallada y precisa
acerca del perfil del consumidor actual, asimismo, se obtendra informacion
descriptiva sobre el fendmeno estudiado, lo que es importante para

comprender la situacién actual en que se desarrolla la investigacion.

Por otro lado, es prospectivo porque busca realizar proyecciones sobre
la demanda futura de proyectos inmobiliarios verticales en Tacna,
considerando el perfil del consumidor, las tendencias del mercado, factores

socioecondmicos y demograficos.

Fuentes, herramientas y analisis de datos

En la investigacion, se recopilard informacion tanto primaria como
secundaria. La informacion primaria se obtendrd& mediante el uso de
herramientas de recoleccion de datos especificamente disefiadas para este
estudio. En contraste, la informacion secundaria se obtendra a través del
analisis de documentos ya existentes, como informes, estudios de mercado y

datos demogréficos.

Para el procesamiento y tabulacién de los datos, se utilizaran dos
programas informaticos: el Excel estadistico y el software estadistico SPSS en
su version 26.0. La estadistica descriptiva se empleara para presentar los
resultados de la investigacion en forma de tablas y gréaficos de frecuencia,
mientras que la estadistica inferencial permitird analizar los datos de la

muestra y realizar estimaciones estadisticas.
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A través del analisis estadistico, se buscara establecer patrones y
tendencias en la informacién recopilada. Esto permitira identificar vy
caracterizar el perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en el
Departamento de Tacna, brindando una comprension mas precisa y detallada

de sus caracteristicas, preferencias y comportamiento.

1.6. DEFINICIONES

- Demanda efectiva
Alude a la cantidad de bienes o servicios que un determinado consumidor o
grupo de consumidores estan dispuestos y poseen la capacidad econémica para

adquirir en un determinado mercado (Caballero & Lopez, 2013).

- Ofertainmobiliaria
Hace referencia a la cantidad de propiedades o unidades habitacionales

disponibles en el mercado para su alquiler y/o venta (Daher, 2013).

- Preferencias
Se refiere a las opciones, gustos o inclinaciones que tienen los consumidores

hacia determinados productos, servicios (Schiffman, 2013).

- Necesidades
Son requerimientos basicos y fundamentales que deben ser satisfechos para el

bienestar y la supervivencia de los individuos (Schiffman, 2013).

- Consumidor

Persona u organizacion que demanda para su consumo bienes 0 servicios

(Ocaia, 2018).
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- Comportamiento del consumidor
Kotler et al. (2019) sostiene que se proyecta a analizar al consumidor durante el
proceso de compra, considerando necesidades, deseos, motivaciones y

decisiones de compra.

1.7. ALCANCESY LIMITACIONES

1.7.1. Alcances

La investigacion permitira comprender en detalle las caracteristicas
demograficas, preferencias, comportamiento de compra y necesidades del
consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en el departamento de
Tacna. Esto proporcionard una vision clara y precisa del perfil del consumidor
objetivo, lo que permitird4 a las empresas inmobiliarias adaptar sus estrategias
de marketing y disefio de proyectos para satisfacer mejor manera posible las

demandas del mercado.

1.7.2. Limitaciones
- La investigacién se limitar4d al departamento de Tacna, por lo que los
resultados y recomendaciones no pueden ser aplicables a otros
departamentos.
- Ladisponibilidad de informacion primaria y secundaria puede ser limitada y

requerir una busqueda exhaustiva.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO

2.1. Conceptualizacion de la variable

2.1.1. Conceptualizacién de la variable comportamiento del consumidor

En comportamiento del consumidor se enfoca basicamente en analizar
y comprender la manera en que las personas compran. Este evento abarca
distintos momentos, donde el consumidor identifica una necesidad, busca
opciones, analiza alternativas, decide y evalla la calidad del producto o
servicio. Para comprender con mayor rigor cientifico esta variable, se presentan

tres definiciones conceptuales:

En el campo del marketing, destaca la postura de Kotler et al. (2019),
este reconocido referente sostiene que el comportamiento del consumidor esta
estrechamente vinculado a las fases que un individuo pasa para cubrir una
necesidad, que culmina con la evaluacion de una experiencia de compra. Kotler
enfatiza en la presencia de un proceso de compra, donde el consumidor esta

expuesto a diversos estimulos que motivan una compra.

En un campo econdmico, Hébert Simoén citado en (Guedez, 2000) es
uno de los principales exponentes que defiende la “teoria de la racionalidad
limitada”, esta teoria sostiene que los consumidores carecen de racionalidad al
momento de comprar, pues comunmente son influenciados por la emocion,
aspecto que genera una compra con ausencia de informacion. En este
contexto, Simon resalta que la compra tiene una sola finalidad, y es suplir un
deseo o necesidad, si este objetivo es cubierto la compra puede considerarse

exitosa, sin embargo, la utilidad de la compra es cuestionable.
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Finalmente, se hace referencia a uno de los principales expositores de
la teoria de la necesidad, Maslow (1943) indica que el comportamiento del
consumidor es una variable que parte de la identificacion de una necesidad, sin
embargo, la actitud y percepcion del consumidor puede estar influencia por el
tipo de necesidad que busca satisfacer. Por otro lado, afirma que las personas
estdn expuestas a un alto niamero de estimulos que condicionan su
comportamiento, ademas, sus decisiones son el resultado de un deseo o

necesidad insatisfecha.

2.1.2. Conceptualizacion de la variable perfil del consumidor

El perfil del consumidor se concibe como una resefia y explicacién de
las principales caracteristicas y actitudes de una persona. Para generar un
perfil es fundamental tener un alto volumen de datos demograficos,

psicografico y conductuales que permitan modular su perfil.

El perfil del consumidor se establece como un método utilizado por
expertos en marketing para generar un diagnostico e identificar oportunidades
de negocio con base en las caracteristicas y preferencias del consumidor.
Durante este proceso se analiza diversa informacion del consumidor, sin
embargo, se hace énfasis en informacion demografica, comportamental,

habitos y preferencia de consumo. (Bricefio, 2015)

Desde la postura de Descals (2006), el perfil del consumidor es una
delimitacién que describe las cualidades y rasgos mas representativos de un
grupo de personas, generalmente, este analisis es parte de un estudio de
mercado. La finalidad de este analisis es reconocer quién es, que hace y que
compra el consumidor, esta informacion permitird identificar oportunidades de
valor en el mercado, lo cual reduce riesgos e incrementa la viabilidad de un

proyecto.
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De igual manera, Schiffman (2013) indica que el perfil del consumidor
se centra en analizar un alto volumen de datos, filtrarlo y generar un grupo de
datos de valor que describen de forma precisa el comportamiento del
consumidor en un mercado objetivo. Por ello, el perfil del consumidor es el
resultado de distintas etapas donde un grupo de investigadores, recolecta,

proceso y analizar informacién primaria y secundaria.

2.2. Importancia de las variables

2.2.1. Importancia de la variable comportamiento del consumidor

La manera en que las personas compran es un tema ampliamente
investigado en el campo de la economia, porque esta estrechamente vinculado
a la preferencia del consumidor, el motivo de compra y sus caracteristicas
personales. En un campo econdmico se afirma que las personas son “agentes
econdmicos” con un alto nivel de racionalidad, porque tiene la capacidad de
limitar sus gastos para cumplir con un presupuesto, explicitamente se explica
gue las personas delimitan sus gastos, consideran sus ingresos. (Papanicolau

Denegri et al., 2022)

La distincidn es que las personas son también los clientes que compran,
en este contexto, el nivel de educacion, el ambito social, politico y cultural son
aspectos que inciden el comportamiento del consumidor, no obstante, en todo
tipo de contexto las personas necesitan consumir para cubrir sus necesidades
basicas. Maslow (1943) en su teoria de la necesidad indica que la motivacion

es el principal estimulo que conduce la conducta de un individuo.

Inicialmente, la teoria econdmica sostuvo que la capacidad racional del
ser humano destacaba en la compra, pues su objetivo era incrementar el
namero de bienes comprados con el menor uso de recursos, lo cual se vincula

con la satisfaccion de un deseo o necesidad. En un segundo momento, se
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2.2.2.

comprobd que las personas estan expuestas a diversos estimulos que influyen
en su comportamiento, principalmente agentes externos como es el caso de la
publicidad, estado emocional y las sugerencias de terceras personas. Esto
valida la estrecha asociacién entre la racionalidad y la afectividad en el

comportamiento del consumidor. (Morena et al., 2021)

Por ende, el comportamiento del consumidor es fundamental para las
empresas, pues brinda datos de valor para comprender sus preferencias,
necesidades y decisiones de compra. Conocer el comportamiento del
consumidor facilita a las empresas generar y adaptar sus estrategias de
marketing, crear nuevos productos y adaptarlas a las preferencias de un
mercado, lo que permite crear lasos de fidelidad y lealtad con el consumidor.
De igual manera, permite reconocer oportunidades en el mercado a través de

una segmentacion efectiva, aspecto importante para el éxito empresarial.

Importancia de la variable perfil del consumidor

La construccion del perfil del consumidor es importante para que las
estrategias de marketing pueden enfocarse al publico objetivo e interactuar de
forma efectiva. Por ello, conocer el perfil del consumidor es un factor clave
para el éxito de las acciones de promocion, pues incide directamente en los
indices de rentabilidad y los indicadores de satisfaccion. Por otro lado, las
empresas pueden utilizar el perfil del consumidor para agregar valor a sus
estrategias comerciales e incrementar su capacidad de venta. Por medio del
conocimiento del consumidor, el area de ventas y marketing pueden conocer
mas sobre su target, los desafios que afrontan durante el proceso de compra
y los estimulos que ejercen mayor influencia en las diversas fases del embudo

de ventas. (Escalante et al., 2023)
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Por otro lado, el perfil del consumidor cumple un rol importante en el
campo empresarial porgue brinda una descripcion explicita de los atributos,
actitudes y preferencias de un grupo de consumidores. Este analisis contribuye
a mejorar la comprension de quienes son los consumidores, que compran,
donde compran y cudales son sus preferencias, ademas, establece tendencias
de consumo, lo cual es importante para disefiar estrategias comerciales que

se adapten a las expectativas del consumidor.

El perfil del consumidor detalle de forma explicita las caracteristicas
demograficas, psicograficas, las preferencias y habitos de consumo. Esta data
es de gran valor para que las empresas pueden adaptar sus campafnas
publicitarias, identificar el canal de comunicacion mas efectivo y adecuar la
presentacion del producto segun las preferencias del publico objetivo. De igual
manera, el perfil del consumidor agiliza y simplifica la segmentacion de
mercado, reconociendo grupo de consumidores que comparten preferencias

hacia un producto o servicio. (Alvear, 2017)

Asimismo, aporta a la fidelizacién de clientes al facilitar la creacion de
experiencias personalizadas, consolidando el vinculo entre consumidores y
empresa en un largo plazo, contribuyendo a la satisfaccion de clientes.
Finalmente, el perfil del consumidor se consolida como un instrumento de alto
valor para que las empresas prevean y complazcan las necesidades del
mercado al cual se dirigen, manteniendo un alto nivel de eficiencia e

incrementando su posicionamiento en el mercado.

En las siguientes lineas se presenta informacién hacer del sector

inmobiliario, dado que es el campo de estudio en la presenta investigacion.

El mercado inmobiliario
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El mercado inmobiliario abarca todos los temas asociados a la actividad
de bienes inmuebles, explicitamente se centré de los campos determinados

en el Art. 885 del Cadigo Civil peruano:

1. Elsuelo, el subsuelo y el sobresuelo.

2. Elmar, los lagos, los rios, los manantiales, las corrientes de agua y las
aguas vivas o estanciales.

3. Las minas, canteras y depdsitos de hidrocarburos.

4. Las navesy embarcaciones

5. Los diques y muelles.

6. Derogado

7. Las concesiones para explotar servicios publicos.

8. Las concesiones mineras obtenidas por particulares.

9. Derogado

10. Los derechos sobre inmuebles inscribibles en el registro.

11.Los demas bienes a los que la ley les confiere tal calidad

Para su mejor entendimiento, su definicion mas sencilla es la siguiente:
“el mercado inmobiliario se centra en todos los bienes asociado al suelo, este
concepto se fortalece al analizar sus raices etimoldgicas, pues emerge del

término inmobilis, que se entiende como algo que no puede trasladarse”.

Por otro lado, Barredo (2022) presenta una postura que fortalece la
implicancia del sector inmobiliario en la sociedad. En un primer momento,
sostiene que la vivienda es una necesidad basica, tan importante como la
necesidad de vestido y alimento. Lo que indica que la vivienda presenta una
demanda constante, ademas, resalta que la vivienda es un factor asociado
directamente a un ambito econémico, pues denota riqueza. En un gran numero
de paises, la vivienda es el resultado de un largo proceso de ahorro o

financiamiento. De acuerdo con las estimaciones del INEI, en los Gltimos doce
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afos, un 70% de familia es propietario de su vivienda, siendo la vivienda su

bien de mayor valor.

Considerando una perspectiva macroeconémica, el desarrollo y
crecimiento del sector inmobiliario en el Peru no impacta significativamente en
el PBI, sin embargo, presenta valor por su alto nivel de implicancia en otras
actividades econémicas como la construccién, pues demanda un alto nivel de
mano de obra. Por otro lado, esta vinculado en gran medida con el sistema
financiero, pues su alto valor econémico demanda de un financiamiento
importante. En este contexto, a lo largo del tiempo se ha podido demostrar su
interdependencia, pues ha sostenidos indicadores favorables a pesar de las

crisis econdmicas, sociales y de salud que ha afrontado el pais.

Por otro lado, el sector inmobiliario cumple una destacada labor social
gue incide positivamente en la calidad de vida de los seres humanos y
contribuye al cierre de brechas sociales, explicitamente la necesidad de una
vivienda justa, sobre todo en proyectos de desarrollo urbano realizados bajo

un interés social.
Organismos dentro del sector inmobiliario:

Para describir los organismos involucrados en el sector inmobiliario es
necesario citar al Texto Unico Ordenado de la Ley 29090, titulada “Ley de
Regulacion de Habilitaciones Urbanas y de Edificaciones, se pueden identificar

los siguientes actores dentro del sector inmobiliario™

Los organismos mas importantes se exponen en la siguiente figura:
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Figura 1

Organismos dentro del sector inmobiliario

— Promotor Inmobiliario

— Propietario

— Profesionales a cargo del proyecto

— Responsable de la Edificacion

—{ Comision Técnica

— Revisores Urbanos

— Las Municipalidades

— EIl Ministerio de Vivienda, Construcciéon y Saneamiento

— La Superintendencia de los Registros Publicos (SUNARP)

Organismos dentro del sector
inmobiliario
|

— El Registrador Publico

—{ El colegio de Ingenieros del Per

— El Colegio de Arquitectos del Pert

Promotor inmobiliario:

El promotor inmobiliario es una persona natural o juridica que impulsa
un proyecto inmobiliario, presentando una labor de direccién o promocion de
venta. Sus principales responsabilidades se centran en la gestion de

proyectos, habilitacién urbana, prospeccion y venta de inmuebles.
Propietario:

Se constituye como una persona o un grupo de personales, de indole
natural o juridica que tiene la facultad legal y administrativa de un predio, objeto

del proyecto inmobiliario.
Profesionales a cargo del proyecto:

Son los profesionales encargados de los aspectos técnicos del proyecto
inmobiliario, su participacion esta vinculada a su aporte profesional el cual
dependera de la especialidad técnica que se requiera durante la elaboracién y
ejecucion del proyecto, algunos de estos podrian ser: Arquitectos, Ingenieros

civiles, Ingenieros sanitarios, Ingenieros eléctricos, Ing. Electromecanicos,
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Topografos, entre otros; los cuales deberan estar debidamente colegiados y

habiles para prestar sus servicios.

Responsable de la Edificacion:

Es una persona natural (o juridica), segun corresponda, la cual asume
la responsabilidad de la ejecucion fisica de las obras correspondientes al
proyecto, es decir, asume los activos y pasivos, de caracter legal, técnico y

administrativo.

Comisién Técnica:

Es un organismo gubernamental, regulado por la Ley N°27444, Ley del
Procedimiento Administrativo General, que tiene como funcién emitir
pronunciamientos de caracter vinculante para otorgar o no las autorizaciones

de licencia de edificacion para un proyecto inmobiliario.

Revisores Urbanos:

Son profesionales, debidamente colegiados y habilitados en ingenieria
ylo arquitectura certificados por el Ministerio de Vivienda, Construccion y
Saneamiento, para evaluar que la edificacion de un proyecto inmobiliario
cumple con las disposiciones edificatorias respectivas, asi como con los
parametros urbanisticos, el reglamento nacional de edificaciones y otras

normas técnicas que correspondan.

Las Municipalidades:

Estas entidades publicas de nivel provincial y distrital, de acuerdo a la
Ley N°27972: Ley Organica de Municipalidades, tienen dentro de sus
competencias, capacidad para aprobar proyectos inmobiliarios orientados a
habilitaciones urbanas y/o construccion de edificaciones. Asi mismo, dichas
entidades, dentro de su jurisdiccion, son las responsables de la supervision,

seguimiento y fiscalizacion de la ejecucion de un proyecto inmobiliario.
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El Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento:

Funge el rol de ente rector en materia de vivienda, construccion y
saneamiento; en ese sentido su funcién consiste en realizar el disefio de
politicas en dicha materia e implementar normas. Asi mismo, vela por el
cumplimiento de la Ley N°29090: Ley de regulacion de Habilitaciones Urbanas

y de edificaciones, asi como del reglamento nacional de edificaciones.

La Superintendencia de los Registros Publicos (SUNARP):

Es un organismo publico, que opera de manera descentralizada, siendo
una dependencia del sector Justicia, con autonomia y ambito nacional, creado
através de la Ley N°26366, denominada: Ley que crea el sistema nacional de
registros publicos y la superintendencia nacional de registros publicos, cuyo
objetivo en relacion a esta investigacion es inscribir y acreditar la titularidad de

una persona, sea natural o juridica, sobre un determinado bien inmueble.

El Registrador Publico:

Es un funcionario publico, que pertenece a la Superintendencia de
Registros Publicos, cuya principal funcién es realizar inscripciones en el
registro de predios, concernientes a todos los aspectos, tramites y

procedimientos relacionados a bienes inmuebles.

El colegio de Ingenieros del Peru:

Es una institucién con autonomia propia y sin fines de lucro, que cuenta
con una personeria juridica debidamente acreditada que representa a todos
los profesionales de la ingenieria en el pais. Tiene como funcion administrativa
participar de los procesos de otorgamiento de licencias de construccion a
proyectos inmobiliarios. De igual manera, selecciona, capacita, certifica,

registra y fiscaliza a los delegados de las comisiones técnicas.
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El Colegio de Arquitectos del Peru:

Es una institucion con autonomia propiay sin fines de lucro, que cuenta
con una personeria juridica debidamente acreditada que representa a todos
los profesionales de la arquitectura en el pais. Tiene como funcion
administrativa participar de los procesos de otorgamiento de licencias de
construccion a proyectos inmobiliarios. De igual manera, selecciona, capacita,

certifica, registra y fiscaliza a los delegados de las comisiones técnicas.

Por otro lado, el mercado inmobiliario peruano presenta distintas
incégnitas respecto a su crecimiento y demanda, por ello, BBVA (2024)

presento las siguientes tendencias del mercado inmobiliario:

Figura 2

Tendencias del mercado inmobiliario peruano

Diversificacion de Innovacioén
N y

Crecimiento sostenido —— ofertas tecnologia

v

Mayor interés en - Nuevas zonas de S Flexibilidad en la
sostenibilidad desarrollo financiacion

v

Tendencias
postpandemia

Nota. Referido de BBVA (2024).
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Crecimiento sostenido:

El mercado inmobiliario en el Peru presenta ya hace algunos afios un
crecimiento positivo y sostenido, que inicialmente fue limitado por la presencia
e impacto econémico de la pandemia, sin embargo, actualmente la demanda

se ha homogenizado y se presenta una recuperacion positiva del sector.

Diversificacion de ofertas

Una caracteristica importante del sector inmobiliario es su amplio
dinamismo y diversificacion, en los ultimos afios la oferta inmobiliaria a crecido
significativamente y se tangibiliza en proyectos verticales, residenciales y

comerciales.

Innovacion y tecnologia

El sector inmobiliario en el Peru esta a la vanguardia de la tecnologia y
se posiciona como uno de los mas innovadores, se caracteriza por el uso de
la realidad virtual para las simulaciones del proyecto, plataformas en linea y el

empleo de analisis de datos para la prospeccion de clientes.

Mayor interés en sostenibilidad

Actualmente hay un mayor grado de conciencia ambiental, que se
refleja también dentro del sector inmobiliario. Es recurrente que los
consumidores busquen propuestas y proyectos alineados a tendencias
ambientales, como eficiencia energética, uso de materiales sostenibles y

construcciones eco amigables.

Nuevas zonas de desarrollo

La zona rural y periferia se posiciona como una de las zonas de mayor
interés dentro del sector inmobiliario, principalmente por sus precios

competitivos y alto nivel de crecimiento. Muchas zonas periféricas estan
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siendo pobladas y muestran un nivel de crecimiento urbano importante, que a

largo plazo incrementara su valor.

Flexibilidad en la financiacion

Las instituciones del sector financiero contribuyen al crecimiento del
sector inmobiliario, brindado distintas opciones de financiamiento para la
adquisicion de viviendas. Existe un gran nimero de alternativas segun el perfil
del consumidor, como el crédito inmobiliario, también existen bonos del Estado

gue contribuyen a esta causa, en conjunto con el Ministerio de Vivienda.

Tendencias postpandemia

La presencia del COVID-19 provoco una de las crisis mas complicadas
en los ultimos afos, sin embargo, trajo consigo cambios que han influido en el
comportamiento del consumidor, generando que el consumidor busque
viviendas que se adapten a sus nuevas necesidades, a causa de un trabajo

remoto o nuevas condiciones laborales.

Las nuevas tendencias en el sector inmobiliario sin duda se alinean al
comportamiento del consumidor, sus nuevas preferencias y necesidades. La
vivienda es una necesidad importante para el consumidor peruano, no
obstante, su preferencia a variado por la amplia oferta del sector. Factores
como el nivel de ingresos, condicién familiar y precio son de gran influencia en
su decisiébn de compra. Las tendencias actuales muestran una creciente
demanda por viviendas que ofrezcan caracteristicas especificas, como
sostenibilidad, eficiencia energética y espacios que faciliten el trabajo remoto.
Ademas, los consumidores peruanos estdn cada vez mas interesados en
propiedades que se encuentran en ubicaciones estratégicas, cerca de

servicios esenciales y con buena conectividad
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2.3. Modelos de las variables

En las siguientes lineas se describiran las principales teorias y modelos que

se vinculan al comportamiento y perfil del consumidor.
A. Teoriade lajerarquia de las necesidades

Este concepto, es una teoria presentada por el experto Abraham Maslow.
Esta teoria plantea que los individuos hallan motivacion y estimulo en cinco tipos de
necesidades, que ordenadas de forma jerarquica y empezando por la parte inferior,

son las que siguen: fisiologicas, seguridad, amor, estima y autorrealizacion.

En la teoria de Maslow, las necesidades de mayor nivel empiezan a notarse
cuando las necesidades primarias ya han sido cubiertas, se entiende que para
pensar en una necesidad de autorrealizacion ya se han cubierto todas las
necesidades de estima. Generalmente, las necesidades de Maslow se grafican en
una piramide, donde las escalas mas bajas se asocian a necesidades basicas y en
la cispide se presentan las necesidades de autorrealizacion y estima. La piramide
de necesidades de Maslow representa de forma muy sencillay entendible la esencia
de la teoria, asi como el orden de las necesidades. (Rojas et al., 2023)

Figura 3

La Piramide de Maslow

Necesidades
orientadas al
crecimiento

Motivacion de
crecimiento

Necesidades de
autorealizacién

Necesidades de
valoracién

Necesidades de amor

Motivacion de
carencia

Necesidades y pertenencia: ser aceptado \
orientadas a
la supervivencia Necesidades de proteccion
y seguridad: sentirse fuera de peligro
/ Necesidades fisiologicas:
: hambre, sed, sexo, etc. \

Nota. referido de Lester (1990).
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Maslow establecido cinco escalas jerarquicas en su piramide, donde el
alcance de una escala superior supone la realizacion de una escala mas baja.

(Madero, 2023)

Nivel 1. Necesidades fisiolégicas: El autor plantea que las necesidades de
primer orden son las fisiol6gicas, porque es fundamental para la vida humana.
Estrictamente, en este grupo se consideran necesidades primordiales como la
hidratacion cuando se percibe sed o el ingerir alimentos cuando se percibe hambre.
Un ejemplo claro es la necesidad de descanso, que puede limitar el rendimiento y

desempefio de una persona si no se cubre.

Nivel 2. Necesidades de proteccién: Conforme se progresa en la escala
piramidal planteada por Maslow, cubrir las necesidades se convierte en una
actividad cada vez mas dificil. Los seres humanos necesitan de seguridad en todo
ambito de su vida, pues les transmite tranquilidad y sosiego. La proteccidn se centra
principalmente a campos como la salud y el ambito financiero, si hay seguridad la

persona no se siente en riesgo.

Nivel 3. Necesidades sociales: El campo social es fundamental para el
desarrollo de capacidades y la creacion de relaciones en un area especifica, se ha
comprobado que las relaciones emocionales influyen directamente la actitud y
comportamiento de las personas. El vinculo con personas cercanas en un ambito
familiar o laboral cubren un rol fundamental para la vida de las personas, pues estan

asociadas a su nivel de participacion en actividades sociales.

Nivel 4. Necesidades de estima: En la escala de nivel cuatro se ubican las
necesidades vinculadas al respeto y el aprecio, cuando las escalas de orden basico,
seguridad y social son cubiertas en su totalidad, las necesidades de estima toman

mayor representatividad en la vida y comportamiento de una persona.

En un plano laboral, el reconocimiento del trabajo es primordial para sostener

un nivel de motivacion y compromiso del trabajador con la empresa, se ha

36



comprobado en el campo de la psicologia que las personas necesitan percibir que

estan trabajando bien y su labor es valorada.

Nivel 5. Necesidades de autorrealizacion: La cuspide de la escala piramidal
de Maslow es el objetivo que tiene toda persona, en esta escala las personas
perciben que han logrado todos sus objetivos y se sienten realizados. Durante esta
escala las personas sienten un alto nivel de motivacion, no obstante, se plantean
nuevos objetivos para incrementar su potencial. Los individuos que llegan a esta
escala son vistas por la sociedad como personal completamente realizado y con el

conocimiento suficiente para mejorar el desempefio de otras personas.

B. Modelo de Engel, Blackwell y Miniard

Este modelo surge a inicios del afio 1968, inicialmente se denominé modelo
de Engel, Blackwell y Kollat, sin embargo, a raiz del deceso de Kollat se integra a
Miniard como pieza fundamental del equipo de trabajo, quien genera aportes
importantes al modelo. Si bien este modelo presenta limitaciones notorias, es uno
de los modelos con mayor adaptabilidad en el campo cientifico, asimismo, es
constantemente actualizado e incluye de forma sistemética distintos procesos que

experimenta del consumidor al momento de comprar. (Stoltman et al., 1990)

El modelo planteado por Engel, Blackwell y Miniard hace uso de los
componentes que constituyen el procedimiento del comportamiento del consumidor,
donde se inicia con la identificacion de un estimulo o necesidad, posteriormente, se
procede a explorar informacion, se analizan las opciones y se concluye con la

compra.

En conjunto, estas etapas representan de forma detallada el proceso para la
decision de compra. Este modelo inicia con “identificacion de una necesidad”,
esto surge al contrastar la situacion ideal con la situacion real que el consumidor
desearia experimentar, esta situacion regularmente es influencia por tres tipos de

estimulos: los datos e informacion que posee el individuo, la influencia del entorno
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y las caracteristicas personales de la persona. Cuando inicia este proceso se afirma

gue la necesidad ha sido puesta en marcha.

Figura 4
Modelo del comportamiento del consumidor de Engel, Blackwell y Miniard

Reconocimiento |
de la nmecesidad |~

A J

¥

. Influencia del entorno
Busqueda |

interna

Buasqueda |w

- Cultura

-— - Clase social

- Influencias personales
Exposicién ¥ = Familia

1 Y ¥ - Situacién

", Evaluacién de las
Estimulos Atencion alternativas antes |[d= =—
de la compra

- Dominado por el 4= Diferencias individuales

Mercaddlogo

el Mercadalogo

Compra “

I
Consumo

Evaluacién posterior
al consumao

|
v ' '

P f.

= Recursos del
consumidor

= Mativacian

= Conocimientos
- Actitudes

= Persanalidad, valores
y eslilos de vida

Busqueda
interna

—_————— e ]

ccién Descarte Satisfaccion .

Nota. referido de Sanabria (2009).

Posteriormente, se procede con la “busqueda de informacion”.
Inicialmente, la persona recurre a los datos e informacién que tiene sobre el
producto o servicio requerido, durante esta etapa analiza si tiene la capacidad de
plantear opciones y conoce como seleccionar un producto de forma efectiva. No
obstante, si carece de informacion, proceso a buscar informacién en fuentes
externas. La amplitud de esta etapa depende de la actitud del consumidor, algunos
buscan un gran volumen de informacién mientras otros se dejan llevar por opiniones

y optan por correr un riesgo.
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Consecuentemente, se presenta la etapa de “comprensiéon”, donde el
individuo analiza toda la informacion y decide almacenar solo la informaciéon de
mayor valor. Por ende, la siguiente etapa es la “evaluacion de alternativas”, donde
se inicia una comparacion de caracteristicas, atributos y beneficios entre marcas,
para generar un juicio critico. Durante esta etapa se identifican dos momentos
claves, la aceptacion y la intencién de compra. En la aceptacion se analiza si el bien
cumple con las expectativas del consumidor, mientras en la intencién se analiza si
el consumidor posee la capacidad de comprar el bien, en importante que exista una

sincronia entre estos dos momentos para que se concrete la compra.

Finalmente, se concluye con la compra del bien, donde el consumir paga y
consume el producto, en esta etapa se confronta la expectativa con la percepcion,

esta diferencia genera satisfaccion o insatisfaccion en el consumidor.

C. Modelo de Schiffman y Lazar

De acuerdo a la postura de Schiffman (2013) la segmentacion de mercado
se concibe como proceso de division, donde se fragmenta un mercado en pequefios
subgrupos de personas que comparten las mismas necesidades. La segmentacion
tiene la capacidad de evitar la confrontacion competitiva, pues da la oportunidad a

las empresas de competir por distintos atributos y no solo por precio.

Respecto a la segmentacion, hay muchas formas de segmentar el mercado,

pero se destaca la segmentacidn geografica, demografica y psicoldgicas.

Segmentacién geografica: segun Kotler etal. (2019) este tipo de
segmentacion tiene la finalidad de fragmentar el mercado en pequefas unidades
geograficas, como ciudades. Segun esta decision, la empresa puede optar por
invertir en una 0 mas zonas geograficas, en funcién de los habitos y la preferencia

de compra.
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Segmentacion demogréfica: Schiffman (2013) indica que dentro de la

segmentacion demogréfica principalmente se analiza la edad, sexo, nivel de

instruccién y ocupacion de una poblacion. Explicitamente, la demografia se centra

en la evaluacion estadistica para identificar un mercado objetivo con las mismas

caracteristicas socioculturales.

Segmentacién psicogréfica: Kotler & Armstrong (2018) indican que esta

segmentacion divide a una poblacién en funcién su estilo de vida, clase social y

personalidad, pues se ha comprobado que las personas que comparten

caracteristicas demograficas regularmente no tienen una estructura psicografica

distinta.

Figura 5

Clasificacion de las bases de segmentacion
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Nota. referido de Fernandez y Aqueveque (2001).
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2.4. Analisis comparativo

Tabla 1

Andlisis comparativo de la variable "comportamiento del consumidor”

Factor Autor Analisis
Conceptos Kotler et al. (2019) El analisis destaca la
ran cantidad de
Guedez (2000) 9 |
perspectivas se surgen
Maslow (1943) para analizar el
] , comportamiento del
Importancia Papanicolau et al. (2022) consumidor, desde un
Morena et al. (2021) punto de vista practico,
) - Teoria de la jerarquia de las  hasta enfoques
Teoriay . iqad |
necesidades de Maslow arraigados al campo
modelos

- Modelo de Engel, Blackwell y

Miniard

Dimensiones

Modelo de Engel, Blackwell y

Miniard

- ldentificacion de la necesidad
- Busqueda de informacion
- Evaluacion de alternativas

- Compra

- Evaluacion posterior a la

compra

psicologico, econdmico
y el marketing. Por ello,
se infiere que mientras
algunos expertos se
enfocan en el proceso
de comprary su
implicancia racional,
otros analizan las
motivaciones y
emociones del
consumidor. La
combinacion de la teoria
de Maslow y el modelo
de Engel, Blackwell y
Miniard ofrece una
comprension holistica y
practica del
comportamiento del
consumidor
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Tabla 2

Andlisis comparativo de la variable "perfil del consumidor”

Factor Autor Analisis

Conceptos Bricefio (2015) En analisis destaca la
importancia del perfil del
consumidor en la
Schiffman (2013) construccion de
estrategias comerciales.
Por otro lado, el modelo
Alvear (2017) de Schiffman y Lazar se

~ Modelo de Schiffman y Lazar destaca como un

Descals (2006)

Importancia Escalante et al. (2023)

Teoriay método integral para
modelos _ comprender la
Dimensiones Segmente}c.lon complejidad del perfil

- Geografica del consumidor, por ello,

- Demogréfica plantea una

- Psicogréfica segmentacion

demografica, geografica
y psicografica, que
permite conocer
quiénes son los
consumidores, donde
estan y cuales son sus
preferencias.

2.5. Andélisis critico

El andlisis critico de las distintas conceptualizaciones y modelos
proporcionados revela que el modelo de Engel, Blackwell y Miniard se destaca por
su enfoque detallado en el proceso de toma de decisiones del consumidor,
abordando las fases comenzando por la identificacién de la necesidad hasta la
evaluacion post-compra. Este modelo ofrece una estructura sistematica que permite
comprender las complejidades del comportamiento del consumidor, considerando

multiples factores que influyen en cada etapa del proceso de compra.

Por otro lado, el modelo de Schiffman y Lazar destaca la importancia de la

segmentacion, especialmente en términos demograficos y psicograficos.
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Proporciona una base solida para comprender las caracteristicas y preferencias del

consumidor en funcién de su estilo de vida, clase social y personalidad.

En conclusion, se propone la utilizacion conjunta de ambos modelos,
aprovechando la fortaleza del modelo de Engel, Blackwell y Miniard para analizar
los factores de decision del consumidor y la eficacia del modelo de Schiffman y
Lazar para obtener una vision minuciosa de las caracteristicas demogréficas y
preferencias del mercado objetivo. La combinacion de ambos enfoques permitira

una comprension integral y estratégica del comportamiento del consumidor.
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CAPITULO lll. MARCO REFERENCIAL

3.1. Reseiia historica

3.1.1. Sector inmobiliario

En los Ultimos 20 afos las regiones del Peri se han expandido
exponencialmente, se identific6 un crecimiento mayor al 50%. El estudio
abordado por Ford analizo el crecimiento y expansion territorial en el intervalo
de los afios 2000 al 2018, donde la region de Tacna presento un crecimiento
del 111%, situandose como la regidon con mayor crecimiento a nivel nacional,
no obstante, regiones como Yurimaguas, Arequipa y Puerto Maldonado
también presentaron un crecimiento notable, por encima del 90%. Por otro lado,
al analizar el crecimiento urbano bajo terreno, la ciudad que mayor crecimiento
obtuvo fue la capital Lima, registrando una expansion de 25000 hectareas,
Arequipa con 9000 hectareas y la ciudad heroica de Tacna registro una
expansion de suefio de 3800 hectéareas. (Orihuela, 2022)

Figura 6
Crecimiento acumulado (2000 — 2018)

Costa M Sierra Selva

Nota. referido de (Espinoza & Fort, 2022).

Por otro lado, segun los datos estadisticos publicados por el Fondo

Mivivienda, el Peru presenta un déficit habitacional de mas de un millén y medio
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de viviendas, de este grupo alrededor del 36.2% se posiciona como un déficit
habitacional cuantitativo. Esto indica que no existe una oferta de viviendas para
cubrir esta demanda, lo que evidencian una amplia necesidad de vivienda en
el PerU, este panorama se complica en sectores econémicos de bajos recursos
economicos y limitado acceso a financiamiento, como los NSE C, Dy E.

Tabla 3

Déficit habitacional Pert

N° viviendas %
Déficit habitacional cuantitativo 567000 36.2%
Déficit habitacional 1565000 100%

Nota. referido de (Orihuela, 2022a).

Figura 7

Déficit habitacional Peru (cuantitativo)

Deficit habitacional cuantitativo

0.362300319

/I -

= N°viviendas = %

Nota. referido de (Orihuela, 2022a).

Por otro lado, la demanda efectiva de vivienda en el Peru es de 163292,
no obstante, la oferta solo cubre un 42% de la demanda, dejando una gran
necesidad de vivienda en el Perd, lo que resulta una gran oportunidad

econdmica, social y desarrollo inmobiliario.
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Tabla 4

Oferta y demanda Peru

N° viviendas %
Oferta 66138 40.5%
Demanda insatisfecha 97154 59.5%
Demanda 163292 100%

Nota. referido de (Orihuela, 2022).

Figura 8
Oferta y demanda Peru

%

= Oferta = Demanda insaticha

Nota. referido de (Orihuela, 2022).

Al realizar un andlisis en la macro sur del Peru, donde se aborda ciudad
de como llo, Puno, Arequipa y Tacna, se identific6 una demanda efectiva de
28284 viviendas y una oferta efectiva de 12222, esta oferta no llega a
responder ni el 50% de la demanda. En el caso explicito de la ciudad de Tacna,
la region en el afio 2018 presento una demanda de 4600 viviendas, lo cual
indica que este ndmero de familias tienen una necesidad de demanda y
carecen de los medios econémicos para ser acreedor de una vivienda. Esta
demanda se ha tratado de cubrir por los programas sociales del gobierno

peruano, explicitamente el proyecto Techo Propio del Fondo Mivivienda. En
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3.1.2.

Tacna se identifico la presencia de doce proyectos de desarrollo inmobiliario
suscritos en el programa Techo Propio, se proyect6é que esta iniciativa podria

cubrir solo el 11.5% de la demanda actual, es decir, 508 viviendas.

Expansion Urbana

En la ciudad de Tacna, los distritos con mayor expansion de crecimiento
y desarrollo urbano son el distrito Coronel Gregorio Albarracin y la zona oeste
de la ciudad, que representa la zona costa camino a los balnearios de la ciudad,
el desarrollo de estos distritos es continuo y representativo, por ende, se
proyecta en un corto y mediano plazo. Por otro lado, la zona norte de la ciudad,
representado por los distritos de Pachia y Calana también presentan un
desarrollo urbano importante, principalmente por las caracteristicas territoriales
y el clima de la zona, que hace atractiva esta zona para el consumidor tacnefo.

(Orihuela, 2022)

El distrito de Crnel. Gregorio Albarracin ha presentado un crecimiento
del 10.59% entre los afios 2018 al 2020, este crecimiento se ve reflejado en las

siguientes imagenes obtenidas de Google Earth.

Figura 9
Expansion urbana del Distrito GAL (2003)

Nota. referido de (Orihuela, 2022).
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Figura 10
Expansién urbana del Distrito GAL (2021)

Nota. referido de (Orihuela, 2022).

3.1.3. Anélisis de la demanda

Para el afo 2022, se identific6 en la ciudad de Tacna un déficit
habitacional de 33 mil viviendas, esta demanda de vivienda se centraliza en la
provincia de Tacha, pues es la provincia que registra una mayor densidad
poblacional. No obstante, la demanda potencial se reduce considerablemente
debido a factores econémicos, por ende, la demanda potencial asciende a 4600
viviendas. Al realizar un analisis por NSE, la demanda efectiva en la ciudad
asciende a solo 1050 viviendas.

Tabla 5

Demanda potencial de Tacna, 2022

Demanda potencial

Demanda potencial del distrito
NSE A, B 2590
NSE C 8140 4600
NSE D 10840

Nota. referido de Layseca Asociados (2021).
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Tabla 6

Demanda efectiva de Tacna, 2022

Demanda efectiva del

Demanda efectiva distrito
NSE A, B 540
NSE C 1575 1050
NSE D 2320

Nota. referido de Layseca Asociados (2021).

3.2. Presentacion de actores

En la presente investigacion el principal actor es la poblacion de la ciudad de

Tacna, el Ministerio de Vivienda, construccion y Saneamiento, Agencias

inmobiliarias, gobierno local y entidades financieras.

- Poblacién de Tacna: La poblacién de Tacna se presenta como el eje

central de la investigacion, pues son los consumidores finales de todo

tipo de proyecto inmobiliario vertical. En este sentido,

comportamiento, preferencia, necesidad y capacidad de pago es

importante para analizar el mercado y canalizar el desarrollo de los

proyectos inmobiliarios.

- Ministerio de Vivienda, Construccion y Saneamiento: Este ministerio

es un actor fundamental debido a su incidencia en la regulacion de

politicas publicas dentro del sector inmobiliario. Asimismo, tiene la

capacidad de brindar informacion de programas de acceso a la vivienda

propia, subsidios, politicas de desarrollo y regulacion gubernamentales

gue afecten el desarrollo urbano en la ciudad de Tacna. Por otro lado,

es una fuente de informacion demografica y econémica importante del

sector inmobiliario.

- Agencias inmobiliarias: Las agencias del rubro inmobiliario tienen el

conocimiento y experiencia profunda del sector, asimismo, conocen las
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tendencias de consumo y la oferta y demanda existente en el mercado.
Por otro lado, se presentan como un intermediario directo entre el
vendedor y el consumidor final. Su importancia radica en brindar datos
del mercado, tendencias de precio, caracterizacion de la oferta y
demanda, entre otros datos importantes para conocer la preferencia y
caracteristicas del consumidor.

- Gobierno local: Las autoridades de los gobiernos locales cumplen un
rol importante en el proceso de expansion y desarrollo urbano. Tiene la
capacidad de brindar informacién detallada de la zonificacion, licencias
de construccion, infraestructura publica y otros factores que alta impacto
en la viabilidad y desarrollo de proyecto inmobiliarios. Asimismo, pueden
tener iniciativas y programas locales que impacten en el mercado de la
vivienda y en el perfil del consumidor.

- Entidades financieras: Es un actor importante porque brindar el capital
para la compra de viviendas. Su importancia en la investigacion radica
en brindar informacion sobre las condiciones de préstamo, tasa de
interés y otros aspectos que inciden en la capacidad de compra del

consumidor.

Estos actores son importantes para conocer el escenario completo del
mercado inmobiliario en Tacha, ya para caracterizar el perfil del consumidor en esta
region. Su participacion e implicancia en la investigacion permitiran obtener una
vision holistica y precisa de las dinamicas del mercado y de las necesidades de la

poblacion.
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3.3. Diagndstico sectorial

El diagndstico se presenta en la siguiente matriz FODA:

Tabla 7
Matriz FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
1) Demanda de 1) Mercado en crecimiento con
viviendas espacios espacio para expansion.
comerciales. 2) Desarrollo urbano en &areas
2) Ubicacion estratégica como en expansion.
ciudad fronteriza. 3) Diversificacion de la oferta de
3) Potencial turistico para viviendas y comercios.
atraer inversiones. 4) Interés de inversores
4) Posibles incentivos extranjeros en propiedades
gubernamentales para el fronterizas.
desarrollo inmobiliario. 5) Tendencia hacia la
5) Disponibilidad de la mano de urbanizaciéon y la vida en
obra y recursos locales. comunidad.
DEBILIDADES AMENAZAS
1) Infraestructura limitada en 1) Fluctuaciones econdmicas a
algunas areas. nivel regional o nacional.
2) Complejidad en los procesos 2) Inestabilidad politica o social
de permisos y regulaciones. gue afecte la confianza de los
3) Competencia entre inversores.
desarrolladores 3) Riesgos climéticos y
inmobiliarios. geoldgicos como terremotos.
4) Cambios en las politicas

gubernamentales que
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4) Posibles fluctuaciones en el impacten en el mercado

precio de los materiales de inmobiliario.

construccion. 5) Posibles restricciones legales
5) Escasez de terrenos 0 regulatorias que limiten el

adecuados para proyectos desarrollo de proyectos.

verticales.
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CAPITULO IV. RESULTADOS

4.1. Marco metodolégico

4.1.1.

4.1.2.

Tipo y disefio de estudio

La investigacion esta comprendida dentro del tipo basica, pues tiene
como fin ampliar el conocimiento tedrico en el campo de estudio abordado,
asimismo, busca comprender los sucesos estudiados sin tener una

contribucion practica inmediata (Sampieri et al., 2010).
El disefio de la investigacion corresponde a uno no experimental — transversal.

Segun la postura de Vara (2017), dentro de una investigacién no
experimental - transversal, el investigador debe limitarse a la observacion de
variables y no puede ejercer presion para cambiar o alterar su comportamiento
natural. Asimismo, la informacion debe ser recopilada en un solo momento,

determinado bajo el criterio del investigador y disponibilidad de la muestra.
Poblacién

La poblacion de estudio esta compuesta por la poblacion total de la

provincia de Tacna, la cual se puede verificar en la siguiente tabla:

Tabla 8

Poblacion provincia de Tacna

. Poblacién
Distrito f %
Tacna 104 314 30.1%
Alto de la alianza 35 258 10.2%
Calana 3424 1.0%
Ciudad Nueva 32 834 9.5%
Inclan 2 688 0.8%
Pachia 2277 0.7%
Palca 2232 0.6%
Pocollay 19 415 5.6%
Sama 3 686 1.1%
Crnel. Gregorio Albarracin Lanchipa 133 338 38.5%
La Yarada los Palos 6726 1.9%
Total 346 192 100.0%

Nota. La informacion fue referida del Boletin Especial N° 26 del INEI (2020).
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Sin embargo, para los propésitos de la investigacion y para facilitar el
acceso a la poblacién objetivo, se considerara Unicamente a los habitantes de
los cinco distritos con mayor poblacion de la provincia de Tacna, como se
detalla en la tabla 9.

Tabla 9

Poblacion de Tacna segun densidad poblacional

- Poblacién
Distrito f %
Tacna 104 314 32.1%
Alto de la alianza 35 258 10.8%
Ciudad Nueva 32834 10.1%
Pocollay 19 415 6.0%
Crnel. Gregorio Albarracin Lanchipa 133 338 41.0%
Total 325 159 100.0%

En este sentido, la poblacion de estudio es de 325 159 habitantes.
4.1.3. Muestra
Para calcular la muestra de estudio, se utilizo la siguiente formula:

B NZ?pq
~ (N—1)E2 + Z2(p=* q)

n

Se consideraron los siguientes datos:

N = 325 159

z = 1.96

P = 0.5

q = 0.5

E = 5% = 0.05

La muestra esté integrada por 384 habitantes de la provincia de Tacna.
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4.1.4. Instrumento

El instrumento empleado para la recoleccion de datos serd un
cuestionario compuesto por cuatro secciones, disefiado para conocer la
percepcion de los consumidores tacnefios sobre los proyectos inmobiliarios
verticales. Los detalles del cuestionario se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 10

Especificaciones del cuestionario

Especificaciones

Seccidén .
! Nro. de items Alfa de

Cronbach
1. Perfil demografico 16 0.955
2. Preferencias y necesidades 12 0.960
3. Factores de decision 10 0.951
4. Opciones de pago y financiamiento 5 0.895

Cuestionario 43

Los cuestionarios de investigacion fueron aplicados en el centro de la
ciudad de Tacna, dado el alto flujo de personas que este concentra. Las fechas
de aplicacién fueron del 18 al 29 de marzo, periodo en el que se alcanzé la

aplicacion de 384 encuestas.
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4.2. Resultados

4.2.1. Perfil del consumidor

Tabla 11

Sexo por grupo etario

Sexo
Masculino Femenino Total
Grupo 18 a 24 afos 13.5% 7.6% 21.1%
etario 25 a 34 afios 28.1% 17.4% 45.6%
35 a 44 afios 10.7% 7.0% 17.7%
45 a 54 afos 6.5% 3.9% 10.4%
55 afios a mas 3.1% 2.1% 5.2%
Total 62.0% 38.0% 100.0%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 11
Sexo por grupo etario
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio se identific6 una mayor representatividad del
sexo masculino, con un 62%, mientras que el sexo femenino estuvo
representado por un 38%. Respecto al grupo etario, en ambos sexos destaca
el grupo de personas de 25 a 34 afos, con un 28,18% en hombres y un 17,4%
en mujeres. En segundo lugar, se encuentran las personas de 18 a 24 afos,

con un 13,5% y un 7,6% respectivamente.
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Tabla 12

Orientacion sexual

Escala Frecuencia Porcentaje
Heterosexual 380 99%
Lesbiana 2 1%
Gay 2 1%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 12
Orientacion sexual
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la orientaciébn sexual predominante es la
heterosexual, con un 99% de los encuestados que se identifican como tal. Las
otras dos categorias, lesbiana y gay, se presentan en porcentajes muy
inferiores, con un 1% cada una. El alto porcentaje de personas heterosexuales

refleja la realidad social en Tacna, donde la heterosexualidad sigue siendo la

norma social dominante.
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Tabla 13

Condicion familiar

Escala Frecuencia Porcentaje
Soltero 160 42%
Casado / conviviente 211 55%
Viudo 7 2%
Divorciado 6 2%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 13
Condicién familiar
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la condicion familiar mas prevalente es la de
casado/conviviente, con un 55% de los encuestados que se encuentran en
esta situacion. Le sigue la condicion de soltero, con un 42%. Las categorias
de viudo y divorciado son las menos representadas, con un 2% cada una. El

alto porcentaje de personas casadas o convivientes refleja la importancia de

la familia nuclear en la sociedad de Tacna.
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Tabla 14

Nivel educativo aprobado

Escala Frecuencia Porcentaje
Inicial / pre-escolar 2 1%
Primario 18 5%
Secundario 115 30%
Superior no universitario 163 42%
Superior universitario 69 18%
Posgrado 17 4%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 14
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

En la muestra de estudio, el nivel educativo predominante es el superior
no universitario, con un 42% de los encuestados que declaran haber alcanzado
este nivel. Le sigue el nivel secundario, con un 30%, y el superior universitario,
con un 18%. Los niveles iniciales/preescolar, primario y posgrado tienen una
representacion menor, con un 5%, 1% y 4% respectivamente. El alto
porcentaje de personas con educacion superior no universitaria y universitaria

refleja un acceso relativamente amplio a la educacién en el Departamento de

Tacna.
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Tabla 15

Situacion laboral

Escala Frecuencia Porcentaje
Trabajo a tiempo 177 46%
completo
Trabajo a medio tiempo 75 20%
En busca de empleo 62 16%
Estudiante 70 18%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 15
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la situacion laboral mas prevalente es el
trabajo a tiempo completo, con un 46% de los encuestados que declaran tener
este tipo de empleo. Le sigue el trabajo a medio tiempo (20%) y la condicién
de estudiante (18%). Un 16% de la muestra se encuentra en busqueda de
empleo. La alta proporcion de personas con trabajo, tanto a tiempo completo

como a medio tiempo, refleja un mercado laboral relativamente activo en

Tacna.
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Tabla 16

Nivel de ingresos promedio

Escala Frecuencia Porcentaje
Hasta s/. 1,025 56 15%
De s/. 1,026 a s/. 2,052 108 28%
De s/. 2,053 a s/. 4,104 123 32%
De s/. 4,105 a s/. 8,210 58 15%
De s/. 8,211 a mas 39 10%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 16
Nivel de ingresos promedio
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el nivel de ingresos promedio mas prevalente
se encuentra entre S/. 2,053 y S/. 4,104, con un 32% de los encuestados que
declaran tener ingresos dentro de este rango. Le siguen los rangos de S/.
1,026 a S/. 2,052 (28%) y de S/. 4,105 a S/. 8,210 (15%). Los rangos de hasta
S/. 1,025 y de S/. 8,211 o mas son los menos representados, con un 15% y
10% respectivamente. La presencia de un 43% de la poblacién con ingresos

entre S/. 1,026 y S/. 4,104 (considerada la clase media) indica la existencia de

una clase media en Tacna.
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Tabla 17

Frecuencia de ingresos personales

Escala Frecuencia Porcentaje
Diario 45 12%
Semanal 69 18%
Quincenal 47 12%
Una vez al mes 223 58%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 17
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la frecuencia de ingresos personales mas
prevalente es una vez al mes, con un 58% de los encuestados que declaran
recibir sus ingresos de esta manera. Le siguen las frecuencias semanales
(18%) y diaria (12%). Las frecuencias quincenal y diaria tienen una
representacion similar, con un 12% cada una. El alto porcentaje de personas
gue recibe sus ingresos una vez al mes (asalariados) refleja la predominancia

de la economia formal en Tacna.
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Tabla 18

Distrito de residencia

Escala Frecuencia Porcentaje

Alto de la Alianza 34 9%
Ciudad Nueva 38 10%
Coronel Gregorio 174 45%
Albarracin Lanchipa

Pocollay 14 4%
Tacna 124 32%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 18
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

En la muestra de estudio, el distrito de residencia predominante es

coronel Gregorio Albarracin Lanchipa, con un 45% de los encuestados que

declaran vivir en este distrito. Le sigue Tacna (32%) y Ciudad Nueva (10%).

Los distritos de Alto de la Alianza y Pocollay tienen una representacion menor,

con un 9% y 4% respectivamente. La alta concentracion de la poblacion en el

distrito coronel Gregorio Albarracin Lanchipa y Tacna refleja la tendencia a la

concentracion urbana en el Departamento de Tacnha.
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Tabla 19

Tipo de vivienda

Escala Frecuencia Porcentaje
En edificio colectivo 123 32%
(piso)
Unifamiliar (aislada, 261 68%
adosada)
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 19

Tipo de vivienda
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el tipo de vivienda predominante es la
unifamiliar (aislada o adosada), con un 68% de los encuestados que declaran
vivir en este tipo de vivienda. Le sigue la vivienda en edificio colectivo (piso),
con un 32%. El aumento de la construccion de edificios colectivos podria

indicar un proceso de densificacion urbana en Tacna.
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Tabla 20

¢, Cual es la superficie de su vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje

Hasta 40 m2 38 10%
De 41 a 60 m2 58 15%
De 61 a75m2 31 8%

De 76 a 90 m2 152 40%
De 91 a 120 m2 85 22%
Mas de 120 m2 20 5%

Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 20
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la superficie de vivienda mas prevalente se
encuentra entre 76 y 90 m2, con un 40% de los encuestados que declaran
tener una vivienda de este tamafo. Le siguen las superficies de 91 a 120 m2
(22%) y de 41 a 60 m2 (15%). Las superficies menores a 40 m2 y mayores a
120 m2 son las menos representadas, con un 10% y 5% respectivamente. La
concentracion de las viviendas en los rangos de 76 a 90 m2 y 91 a 120 m2

refleja una preferencia por las viviendas medianas en la poblacion de Tacna.
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Tabla 21

¢ Tiene vehiculo?

Escala Frecuencia Porcentaje
Si 119 31%
No 265 69%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 21

¢ Tiene vehiculo?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 69% de los encuestados declara no tener
vehiculo, mientras que el 31% si posee uno. El alto porcentaje de personas sin
vehiculo refleja la dependencia del transporte publico en la poblacién de

Tacna.
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Tabla 22

En termino generales ¢ Cual es el grado de satisfaccion con la vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Alto 61 16%
Medio 77 20%
Bajo 246 64%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 22
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 64% de los encuestados declara tener un

bajo grado de satisfaccién con su vivienda, mientras que el 20% tiene una

satisfaccion media y el 16% una alta satisfaccion. El alto porcentaje de

personas con baja satisfaccion con la vivienda refleja un problema habitacional

importante en Tacna.
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4.2.2. Preferencias y necesidades

Tabla 23

¢, Cual es la situacion del hogar en su conjunto en relacion a la vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Necesitan cambiar de 207 54%
vivienda
Necesitan rehabilitar la 116 30%
vivienda actual
No hay necesidad 61 16%
familiar de vivienda
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

Figura 23
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 54% de los encuestados declara que su
hogar necesita cambiar de vivienda, mientras que el 30% necesita rehabilitar
la vivienda actual y el 16% no tiene necesidad familiar de vivienda. El alto
porcentaje de personas que necesitan cambiar de vivienda (54%) refleja un

déficit habitacional importante en Tacna.
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Tabla 24

Califique su grado de necesidad de cambiar de vivienda

Escala Frecuencia Porcentaje
Alta necesidad 199 52%
Media necesidad 131 34%
Baja necesidad 54 14%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 24
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 52% de los encuestados declara tener una

alta necesidad de cambiar de vivienda, mientras que el 34% tiene una

necesidad media y el 14% una baja necesidad. El alto porcentaje de personas

con alta necesidad de cambiar de vivienda (52%) refleja un problema

habitacional importante en Tacna.
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Tabla 25

¢, Cuanto tiempo lleva en esta situacion de necesidad?

Escala Frecuencia Porcentaje
Menos de 2 afios 81 21%
Entre 2 a 4 afos 111 29%
Mas de 4 afos 192 50%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 25
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 50% de los encuestados declara llevar mas

de 4 afios en situacion de necesidad de cambiar de vivienda, mientras que el

29% lleva entre 2 y 4 afos y el 21% menos de 2 afos. La existencia de un

79% de personas que lleva mas de 2 afios en esta situacion indica la

necesidad de soluciones urgentes al problema habitacional en Tacna.
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Tabla 26

¢, Cual es el principal motivo de necesidad de cambio de vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Tamafo inadecuado 38 10%
(pequenio)

Malas condiciones de 66 17%
habitabilidad

Mala ubicacion 87 23%
Quiere tener vivienda 184 48%
en propiedad

Busca proximidad al 9 2%
trabajo

Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 26
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacioén del cuestionario.

En la muestra de estudio, el principal motivo de necesidad de cambio
de vivienda es "Querer tener vivienda en propiedad" (48%), seguido de "Malas
condiciones de habitabilidad" (17%), "Mala ubicacion" (23%) y "Tamafio
inadecuado (pequefio)" (10%). "Busca proximidad al trabajo" es el motivo

menos mencionado (2%).
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Tabla 27

¢,Donde piensa o le gustaria trasladarse?

Escala Frecuencia Porcentaje
Dentro del miso distrito 223 58%
Al centro de la ciudad 68 18%
En la periferia de la 93 24%
ciudad
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 27
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 58% de los encuestados declara que le
gustaria trasladarse dentro del mismo distrito, mientras que el 24% preferiria
la periferia de la ciudad y el 18% el centro de la ciudad. El alto porcentaje de
personas que desean trasladarse dentro del mismo distrito (58%) refleja un

fuerte arraigo a su comunidad actual.
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Tabla 28
Si consigue la vivienda de las caracteristicas y precios adecuados

¢, Cambiaria de distrito?

Escala Frecuencia Porcentaje
Si 314 82%
No 70 18%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 28
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 82% de los encuestados declara que

estaria dispuesto a cambiar de distrito si consigue una vivienda con las

caracteristicas y precios adecuados, mientras que el 18% no lo haria. El alto

porcentaje de personas dispuestas a cambiar de distrito (82%) refleja una alta

flexibilidad en la busqueda de una vivienda adecuada.
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Tabla 29
Teniendo en cuenta sus necesidades y sus posibilidades econémicas ¢ Cual

es la superficie util para su futura vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Hasta 40 m2 8 2%
De 41 a 60 m2 14 4%
De 61l a75m2 15 4%
De 76 a 90 m2 127 33%
De 91 a 120 m2 161 42%
Mas de 120 m2 59 15%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

Figura 29
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la superficie Util deseada para la futura
vivienda se distribuye de la siguiente manera: 2% hasta 40 m2, 4% entre 41y
60 m2, 4% entre 61y 75 m2, 33% entre 76 y 90 m2, 42% entre 91y 120 m2 y
15% mas de 120 m2. La mayor concentracion de respuestas se encuentra en
los rangos de 76 a 90 m2 (33%) y 91 a 120 m2 (42%), lo que indica una

preferencia por viviendas de tamafo medio.
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Tabla 30
Esta buscando o piensa buscar una vivienda

Escala Frecuencia Porcentaje
Nueva 253 66%
Usada 122 32%
Indistintamente 9 2%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 30
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 66% de los encuestados declara estar

buscando o pensando buscar una vivienda nueva, mientras que el 32%

preferiria una vivienda usada y el 2% no tiene preferencia. El alto porcentaje

de personas que buscan una vivienda nueva (66%) puede estar relacionado

con la expectativa de mejores condiciones de habitabilidad.
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Tabla 31

Esta buscando o piensa buscar una vivienda

Escala Frecuencia Porcentaje
Vivienda en edificio 131 34%
colectivo (piso)

Vivienda unifamiliar 253 66%
(aislada)
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 31
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 66% de los encuestados declara estar

buscando o pensando buscar una vivienda unifamiliar (aislada), mientras que

el 34% preferiria una vivienda en edificio colectivo (piso). La existencia de un

34% de personas que busca una vivienda en edificio colectivo indica que la

accesibilidad, la seguridad, la comodidad o la cercania a servicios son factores

importantes en la decision de compra.
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Tabla 32
¢,Con que probabilidad cree que efectuara el cambio de vivienda en los

proximos dos afios?

Escala Frecuencia Porcentaje
Muy probable 53 14%
Poco probable 84 22%
Nada probable 247 64%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 32
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacioén del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 64% de los encuestados considera que es

nada probable que cambie de vivienda en los préximos dos afios, mientras que

el 22% lo considera poco probable y el 14% lo considera muy probable. El 14%

que considera muy probable el cambio de vivienda indica que existe una

demanda de vivienda que no esté siendo satisfecha en este momento.
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Tabla 33

¢ Esta buscando ya su futura vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Si, la esta buscando 145 38%
No, todavia no la busca 239 62%
expresamente
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 33
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38%
Si, la esta buscando

No, todavia no la busca

expresamente
62%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 38% de los encuestados declara que ya
esta buscando su futura vivienda, mientras que el 62% aun no la busca
expresamente. El 38% que ya esta buscando una vivienda indica que existe

una demanda activa de vivienda en el mercado.
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Tabla 34

¢, Queé tipo de vivienda prefiere adquirir en un proyecto inmobiliario vertical?

Escala Frecuencia Porcentaje
Departamento 87 23%
Duplex 250 65%
Penthouse 47 12%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 34

¢, Qué tipo de vivienda prefiere adquirir en un proyecto inmobiliario vertical?

Departamento 23%
Duplex 65%
Penthouse 12%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, la preferencia por tipo de vivienda en un
proyecto inmobiliario vertical se distribuye de la siguiente manera: 23% para
departamentos, 65% para duplex y 12% para penthouse. La alta preferencia
por el duplex (65%) indica que las personas buscan espacios mas amplios y
mayor independencia, que no siempre se encuentran en los departamentos

tradicionales.
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4.2.3. Factores de decisién

Tabla 35

En su opinidn, en los dltimos 12 meses los precios de las viviendas

Escala Frecuencia Porcentaje
Han aumentado mucho 314 82%
Se han mantenido 62 16%
estables
Han bajado mucho 8 2%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 35

En su opinidn, en los ultimos 12 meses los precios de las viviendas

0% 82%
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Han aumentado mucho  Se han mantenido estables Han bajado mucho

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

En la muestra de estudio, el 82% de los encuestados consideran que
los precios de las viviendas han aumentado mucho en los dltimos 12 meses,
mientras que el 16% considera que se han mantenido estables y solo el 2%
cree que han bajado mucho. La alta frecuencia de respuestas que indican un
fuerte aumento de los precios (82%) refleja una percepcion generalizada de

gue la vivienda se ha vuelto menos accesible en el Gltimo afio.
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Tabla 36

¢, Cual cree que es la principal solucion al problema de la vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Dar ayuda a la compra 45 12%
de vivienda
Favorecer la 19 5%

rehabilitacién de
viviendas antiguas

Hacer que bajen los 185 48%
créditos hipotecarios

Abaratar precio de suelo 135 35%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacioén del cuestionario.

Figura 36

¢, Cual cree que es la principal solucion al problema de la vivienda?

60%

50% 48%

40% 35%
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compra de vivienda  rehabilitacion de créditos hipotecarios suelo

viviendas antiguas

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Se revelo que la principal solucion propuesta para el problema de la
vivienda es la reduccion de los créditos hipotecarios, respaldada por el 48%
de los encuestados. Le sigue la idea de abaratar el precio del suelo, con un
35% de apoyo. En tercer lugar, se encuentra la opcién de dar ayuda a la
compra de vivienda, con un 12% de respaldo, mientras que favorecer la
rehabilitacion de viviendas antiguas es la menos popular, con solo un 5% de

apoyo.
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Tabla 37
En su opinidn, ¢,a quién corresponde principalmente la responsabilidad de

solucionar el problema de la vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Gobierno central 149 39%
Gobierno local 173 45%
Empresa privada 62 16%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 37
En su opinién, ¢,a quién corresponde principalmente la responsabilidad de

solucionar el problema de la vivienda?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacioén del cuestionario.

La Tabla 37 muestra que la poblacion de Tacna considera que la

responsabilidad de solucionar el problema de la vivienda es compartida entre

el gobierno local (45%), el gobierno central (39%) y la empresa privada (16%).

Es relevante destacar que la salida al problema de la vivienda requiere un

esfuerzo conjunto y coordinado entre todos los actores involucrados,

incluyendo el gobierno (en sus tres niveles), la empresa privada y la sociedad

civil.
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Tabla 38
¢, Sabe que existen ayuda del gobierno para la compra, alquiler, rehabilitacion

de viviendas?

Escala Frecuencia Porcentaje
Si 134 35%
No 250 65%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 38
¢, Sabe que existen ayuda del gobierno para la compra, alquiler, rehabilitacion

de viviendas?

35%

65%

Si ~ No
Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

La Tabla 38 revela que el 65% de los encuestados desconoce la
existencia de apoyos del gobierno para la compra, alquiler o restauracion de
viviendas, solo el 35% de los encuestados tiene conocimiento de estas ayudas.
Es posible que las ayudas no se estén difundiendo de manera efectiva a la

poblacion objetivo.
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Tabla 39

¢, Cual es el régimen de tenencia previsto para la futura vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
En propiedad 314 82%
En alquiler 70 18%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 39

¢, Cudl es el régimen de tenencia previsto para la futura vivienda?

18%

En propiedad

En alquiler

82%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

La Tabla 39 del estudio muestra las preferencias de régimen de
tenencia previstas para la futura vivienda. Segun los datos, el 82% de los
encuestados planea adquirir su vivienda en propiedad, mientras que el 18%
planea optar por el alquiler. Esto sugiere una clara preferencia por la propiedad
en lugar del alquiler entre los participantes del estudio en cuanto a la tenencia

de viviendas futuras.
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Tabla 40

¢, Se plantearia en alguna circunstancia optar por el régimen de compra?

Escala Frecuencia Porcentaje
Si, si los precios fuesen 229 60%
asequibles
Si, si hay acceso a 85 22%
financiamiento
No, en ningln caso 70 18%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

Figura 40

¢, Se plantearia en alguna circunstancia optar por el régimen de compra?

No, en ningun caso 18%
Si, si hay acceso a financiamiento 22%
Si, si los precios fuesen asequibles 60%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

De acuerdo a los datos recogidos, el 60% indicé que si lo haria si los
precios fueran asequibles, mientras que el 22% manifesté que si lo haria si
hubiera acceso a financiamiento. Por otro lado, el 18% afirm6 que no optaria
por el régimen de compra en ningun caso. Esto indica que el precio es un factor

decisivo para la compra de una vivienda.

85



Tabla 41

¢,Por qué no optar por la compra de una vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
No tengo ingresos 95 25%
suficientes o estables
No quiero endeudarme 216 56%
Una vivienda alquilada 73 19%
permite mas movilidad
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

Figura 41

¢,Por qué no optar por la compra de una vivienda?

Una vivienda alquilada permite mas
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

Conforme con los datos recogidos, el 56% indicé que la razon principal
es el deseo de evitar el endeudamiento. Ademas, el 25% mencioné que no
cuentan con ingresos suficientes o constantes como para adquirir una vivienda
en este momento. Por ultimo, el 19% sefal6é que prefieren la movilidad que
proporciona una vivienda alquilada. El miedo a la deuda es un factor
importante que disuade a las personas de comprar una Vvivienda,
especialmente en el contexto actual de altos niveles de endeudamiento

familiar.
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Tabla 42

¢, Cual es el factor que prioriza al comprar una vivienda

Escala Frecuencia Porcentaje
Que sea nueva 38 10%
Que sea grande 70 18%
Que este bien localizada 75 20%
El precio 201 52%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 42

¢, Cudl es el factor que prioriza al comprar una vivienda

Que sea nueva 10%

Que sea grande 18%

Que este bien localizada 20%
El precio 52%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Acorde a los datos reunidos, el 52% indicé que el factor mas importante
es el precio. Le sigue la ubicacion, con el 20% de los encuestados
priorizandola. Ademas, el 18% considera la amplitud de la vivienda como un
factor prioritario, mientras que solo el 10% menciona que la condicion nueva
de la vivienda es su principal prioridad. Esto indica que la accesibilidad
econdmica es la principal consideracion para la mayor parte de las personas

gue buscan comprar una vivienda.

87



Tabla 43
¢, Cual es el dinero que podria destinar al mes a la compra/alquiler de una

vivienda?
Escala Frecuencia Porcentaje
Hasta s/. 500 57 15%
De s/. 501 a s/. 1,000 66 17%
De s/. 1,001 a s/. 1,500 223 58%
De s/. 1,501 a s/. 2,000 19 5%
De s/. 2,001 a mas 14 4%
De s/. 2,501 a mas 5 1%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

Figura 43
¢,Cual es el dinero que podria destinar al mes a la compra/alquiler de una
vivienda?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

La Tabla 43 presenta la distribucién de la capacidad de pago mensual

para la compra o alquiler de una vivienda en la poblacién encuestada. El 58%

de las personas encuestadas podrian destinar entre S/. 1.001 y S/. 1.500 al

mes para la vivienda, un 17% podria destinar entre S/. 501 y S/. 1.000. Por su

parte, un15% podria destinar hasta S/. 500 y un porcentaje minoritario (9%)

podria destinar mas de S/. 1.501 al mes. Esto sugiere que un grupo mayoritario

de los encuestados se encuentra en un rango de ingresos medio-alto en

cuanto a su capacidad para destinar fondos a la compra o alquiler de vivienda.
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Tabla 44

¢, Cual es el precio maximo que podria hacer frente para la compra de una

vivienda?
Escala Frecuencia Porcentaje

Hasta s/. 50,000 18 5%
De s/. 50,001 a s/. 104 27%
100,000

De s/. 100,001 a s/. 223 58%
200,000

De s/. 200,001 a s/. 19 5%
400,000

De s/. 400,00a a mas 20 5%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 44
¢, Cual es el precio maximo que podria hacer frente para la compra de una
vivienda?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

La Tabla 44 presenta la distribucién del precio maximo que las personas

encuestadas podrian afrontar para la compra de una vivienda. El 58% de las

personas encuestadas podrian afrontar un precio maximo de entre S/. 100.001

y S/. 200.000, el 27% podria afrontar un precio maximo de entre S/. 50.001 y

S/. 100.000. Asimismo, un porcentaje minoritario (10%) podria afrontar un

precio maximo superior a S/. 200.000.
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4.2.4. Opciones de pago y financiamiento

Tabla 45
¢, Cual es su preferencia de pago al adquirir una vivienda en un proyecto

inmobiliario vertical en Tacna?

Escala Frecuencia Porcentaje
Pago al contado 45 12%
Financiamiento bancario 307 80%
Crédito hipotecario 32 8%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 45
¢,Cual es su preferencia de pago al adquirir una vivienda en un proyecto

inmobiliario vertical en Tacna?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacion del cuestionario.

La Tabla 45 sefala la preferencia de pago de las personas encuestadas
al adquirir una vivienda en un proyecto inmobiliario vertical en Tacnha. El 80%
de las personas encuestadas prefiere el financiamiento bancario, un12%
prefiere el pago al contado y un porcentaje minoritario (8%) prefiere el crédito
hipotecario. Esto quiere decir, que la mayoria de las personas encuestadas
confia en los bancos como fuente principal de financiamiento para la

adquisicién de vivienda en proyectos inmobiliarios verticales en Tacna.
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Tabla 46
¢, Que factores considera mas importantes al elegir una opcion de

financiamiento para la compra de una vivienda?

Escala Frecuencia Porcentaje
Tasa de interés 107 28%
Plazo de préstamo 46 12%
Cuota inicial 207 54%
Flexibilidad en el pago 24 6%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 46
¢, Qué factores considera mas importantes al elegir una opcioén de
financiamiento para la compra de una vivienda?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

La Tabla 46 revela que el factor mas importante para las personas al

elegir una opcién para financiar la adquisicién de una vivienda, es la cuota

inicial (54%). Otros factores importantes son la tasa de interés (28%) y la

flexibilidad en el pago (6%). El plazo del préstamo (12%) es el factor menos

importante. En general, la tabla nos muestra que las personas son muy

conscientes de su capacidad financiera al momento de elegir una opcion para

la financiacion de la adquicision de una vivienda.
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Tabla 47

¢ Estaria dispuesto(a) a solicitar un crédito hipotecario para la adquisicion de

una vivienda en un proyecto inmobiliario vertical?

Escala Frecuencia Porcentaje
Si 49 13%
No 284 74%
No esto seguro (a) 51 13%
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 47
¢ Estaria dispuesto(a) a solicitar un crédito hipotecario para la adquisicion de

una vivienda en un proyecto inmobiliario vertical?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacioén del cuestionario.

La Tabla 47 revela que la mayoria de las personas encuestadas (74%)
no estan dispuestas a asumir los pasivos financieros de obtener un crédito
hipotecario para la adquisicion de una vivienda en un proyecto inmobiliario
vertical. Es importante destacar que solo el 13% de las personas encuestadas
esta dispuesta a solicitar un crédito hipotecario. En general, la tabla nos
muestra que existe una importante barrera para el acceso a la vivienda en

proyectos inmobiliarios verticales.
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Tabla 48
¢, Qué forma de financiamiento considera mas atractiva para adquirir una

vivienda en un proyecto inmobiliario vertical?

Escala Frecuencia Porcentaje
Préstamo hipotecario 41 11%
tradicional
Programas de 323 84%

financiamiento

especificos del proyecto

Créditos ofrecidos por 20 5%
instituciones financieras

no bancarias

Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 48
¢ Qué forma de financiamiento considera mas atractiva para adquirir una

vivienda en un proyecto inmobiliario vertical?
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

La Tabla 48 revela que un 84% de las personas encuestadas considera
mas atractivos los programas de financiamiento especificos del proyecto. El
11% prefiere un préstamo hipotecario tradicional y un 5% restante prefiere
créditos ofrecidos por instituciones financieras no bancarias. En general, la
tabla demuestra que un grupo mayoritario de las personas encuestadas

prefieren los programas de financiamiento especificos del proyecto.
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Tabla 49

En caso de elegir un financiamiento especifico del proyecto, ¢ qué aspecto

priorizaria al seleccionar el proyecto?

Escala Frecuencia Porcentaje
Tasas de interés 68 18%
competitivas
Flexibilidad en los 35 9%
términos del préstamo
Proceso agil y sencillo 211 55%
de aprobacién
Experiencia y reputacion 70 18%
de la inmobiliaria
Total 384 100%

Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

Figura 49
En caso de elegir un financiamiento especifico del proyecto, ¢ qué aspecto

priorizaria al seleccionar el proyecto?
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Tasas de interés competitivas 18%
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Nota. realizado en SPSS 27, en base a la informacién del cuestionario.

De acuerdo a los datos, el 55% indicé que priorizaria un proceso agil y
sencillo de aprobacion. Le sigue la experiencia y reputacion de la inmobiliaria,
con el 18% de los encuestados considerandola como un aspecto crucial.
Ademas, el 18% menciond que las tasas de interés competitivas son un factor
prioritario en su eleccion. Por ultimo, solo el 9% menciond la flexibilidad en los

términos del préstamo como un aspecto relevante.
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4.2.5. Caracterizacion

Figura 50

Caracterizacién del perfil del consumidor

Datos demograficos

Preferencias y necesidades

Factores de decision

Opciones de pago y financiamiento

eSexo: Masculino (62%)

eEdad: 25 a 34 aios (predominante 45,5%)

eQOrientacion sexual: Heterosexual (99%)

eSituacion familiar: Casados o conviviendo
(mayoria 55%)

eNivel educativo: Superior no universitario
(predominante 42%)

eSituacion laboral: Trabajo a tiempo
completo (mds comuin 46%)

*Nivel de ingresos: Entre S/. 2,053y S/.
4,104 (promedio mas prevalente 32%)

eDistrito de residencia: Coronel Gregorio
Albarracin Lanchipa (predominante 45%)

*Tipo de vivienda actual: Unifamiliar
(mayoria 68%)

eSuperficie de vivienda actual: Entre 76 y 90
m2 (mas comun 40%)

eVehiculo propio: No posee (mayoria 69%)

eSatisfaccion con la vivienda actual: Baja en
un 64%

*Necesidad de cambio de vivienda: 54%
(déficit habitacional significativo)

eAlta necesidad de cambio de vivienda: 52%
(problema habitacional relevante)

ePreferencia por viviendas en propiedad:
48%

eCondiciones de habitabilidad deficientes:
17%

eUbicacién preferida: Mismo distrito (58%)

eDisposicion a cambiar de distrito: 82% (si
encuentra una vivienda adecuada)

*Tipo de vivienda preferida: Nueva (66%)

*Tipo de vivienda mas deseada: Duplex
(65%)

ePercepcidn de aumento en los precios de
viviendas: 82% (en el ultimo afio)

eSolucién al problema habitacional:
Reduccidn de créditos hipotecarios (48%)

eDesconocimiento de ayudas del gobierno
para vivienda: 65%

ePreferencia por la propiedad: 82%

eFactores decisivos en la compra de
vivienda: Precio (52%), ubicacién (20%)

*Miedo al endeudamiento: 56%

eCapacidad de pago mensual para vivienda:

Entre S/. 1.001y S/. 1.500 (mayoria)

eRango de precio asequible parala compra:

Entre S/. 100.001 y S/. 200.000 (58%)

ePreferencia de financiamiento: Bancario
(80%)

*Pago al contado: 12%

eCrédito hipotecario: 8%

eFactor mas importante al elegir
financiamiento: Cuota inicial (54%)

eSegundo factor mds importante al elegir
financiamiento: Tasa de interés (28%)

eDisposicidn a solicitar crédito hipotecario:
26%

ePreferencia por programas de
financiamiento especificos del proyecto:
84%

eFactores prioritarios al seleccionar un
proyecto: Proceso 4gil de aprobacion (55%),
reputacion de la inmobiliaria (18%), tasas
competitivas (18%)

eFactor menos relevante al seleccionar un
proyecto: Flexibilidad en términos de
préstamo (9%)




En general, el trabajo y la aplicacion de encuestas para la
caracterizacion del perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales
en Tacna han sido muy exitosos. La informacion obtenida ha sido fundamental
para comprender mejor al publico objetivo, identificar oportunidades de
mercado, definir estrategias de marketing efectivas y tomar decisiones

informadas para el desarrollo de proyectos.
Se espera que esta informacién contribuya a:

- Aumentar las ventas y la rentabilidad de los proyectos inmobiliarios
verticales en Tacna.

- Elevar el nivel de satisfaccion del cliente y la fidelizaciéon con la
marca.

- Fortalecer la posicion competitiva de las empresas inmobiliarias en

el mercado local.



CAPITULO V. SUGERENCIAS

Recomendaciones

Primera

Se sugiere a las empresas centradas en el desarrollo inmobiliario centrar sus
proyectos en tres ejes. Ajustar el precio de la vivienda para tener un precio competitivo y
accesible a la poblacion objetivo, por otro lado, trabajar en sintonia con los programas de
financiamiento de vivienda del Estado, para reducir el precio de la vivienda a través de
un financiamiento (bono). Finalmente, brindar un financiamiento flexible y &gil. Estas
recomendaciones contribuiran a mejorar la atraccion y la viabilidad de los proyectos
inmobiliarios verticales en Tacnha, al alinearlos con las necesidades y expectativas del

mercado local.

Segunda

Se sugiere a las empresas centradas en el desarrollo inmobiliario en la ciudad de
Tacna, realizar estudios de mercado para conocer la viabilidad de proyectos verticales en
la ciudad, con la finalidad de segmentar el mercado y desarrollar una oferta inmobiliaria
atractiva para el publico objetivo, contemplando aspectos como el tamafo, precio y

ubicacion.

Tercera

Se recomienda a las empresas centradas en el desarrollo inmobiliario en la ciudad
de Tacna, desarrollar proyectos con una variedad de opciones de tamafio de vivienda
para atender a las diferentes necesidades del publico objetivo, asimismo, considerar la
posibilidad de ofrecer viviendas con diferentes niveles de acabado para que los clientes

puedan elegir segun su presupuesto.
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Cuarta

Se recomienda a las empresas centradas en el desarrollo inmobiliario en la ciudad
de Tacna, trabajar de forma conjunta con el Estado, para estructurara soluciones que
atiendan el problema de vivienda en Tacna, asimismo, realizar campafias de difusion
para dar conocimiento a la poblacion sobre los programas del Estado para la compra,

alquiler o rehabilitacion de viviendas.

Quinto

Se recomienda a las empresas centradas en el desarrollo inmobiliario en la ciudad
de Tacna, desarrollar programas de financiamiento directo con el proyecto o generar
alianzas estratégicas con entidad bancarias, que brinden tasas de interés competitivas.
Asimismo, se recomienda fortalecer la imagen empresarial, pues la experiencia y la

reputacidén son aspecto ampliamente valorados por el publico objetivo.

Conclusiones

Primera

El andlisis del perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en Tacna
para el afio 2023 revela que la mayoria son hombres jovenes, con un alto nivel educativo
y laboral, y ubicados principalmente en el distrito de coronel Gregorio Albarracin. Existe
una demanda potencial para estos proyectos, especialmente entre quienes buscan
vivienda propia y tienen una alta insatisfaccion con su vivienda actual. Ademas, hay una
necesidad significativa de cambio de vivienda, con un importante déficit habitacional en
la region. La preferencia por la propiedad es alta, pero el precio es un factor definitivo al
momento de tomar una decisiébn de compra. Para abordar este problema, es crucial

reducir los precios y aumentar la conciencia sobre las ayudas del gobierno. Respecto a
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las preferencias de pago y financiamiento, la mayoria prefiere financiamiento bancario y
valora la cuota inicial y la agilidad en el proceso de aprobacion. Los programas de
financiamiento especificos del proyecto son mas atractivos para la mayor parte de las
personas. En resumen, para lograr la satisfaccion de las necesidades del mercado, los
proyectos inmobiliarios deben ser accesibles en precio, considerar ubicacién y tamafio
de la vivienda, y ofrecer opciones de financiamiento adaptadas a las preferencias del

consumidor.

Segunda

La muestra de estudio revela una mayor representacion del sexo masculino, con
un 62%. Respecto al grupo etario, tanto en hombres como en mujeres, destaca el grupo
de personas de 25 a 34 afos. Ademas, la orientacion sexual predominante es la
heterosexual, con un 99% de los encuestados. En cuanto a la situacion familiar, la
mayoria de los encuestados estdn casados o conviviendo, y el nivel educativo
predominante es el superior no universitario. La situacion laboral mas comun es el trabajo
a tiempo completo, y el nivel de ingresos promedio mas prevalente se encuentra entre
S/. 2,053 y S/. 4,104. En cuanto al distrito de residencia, coronel Gregorio Albarracin
Lanchipa es el mas predominante. La mayoria de los encuestados vive en viviendas
unifamiliares y la superficie de vivienda mas comun esta entre 76 y 90 m2. La mayoria de
los encuestados no posee vehiculo y presenta un bajo grado de satisfacciéon con su

vivienda.

Se concluye que existe una demanda potencial de para proyectos verticales en la
ciudad de Tacna, principalmente en la poblacién joven, con un rango de ingresos medios
y alto, quienes presenta una alta insatisfaccion con su vivienda actual. Es fundamental
gue los proyectos inmobiliarios consideren aspectos como la ubicacién, tamafio de

vivienda, pues responden a la necesidad del publico objetivo.
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Tercera

Se concluye que aproximadamente el 54% de los encuestados considera
necesario cambiar de vivienda, reflejando un significativo déficit habitacional en la region.
Ademas, alrededor del 52% manifiesta una alta necesidad de cambio de vivienda,
indicando un problema habitacional relevante. La preferencia por viviendas en propiedad
es del 48%, seguida por condiciones de habitabilidad deficientes con un 17%. En cuanto
a la ubicacion, aproximadamente el 58% prefiere trasladarse dentro del mismo distrito,
aungque el 82% estaria dispuesto a cambiar de distrito si encuentra una vivienda
adecuada. La mayoria de los encuestados (66%) busca viviendas nuevas, y un 65% tiene
una alta preferencia por duplex. Estas preferencias y necesidades informan el desarrollo

de proyectos inmobiliarios para satisfacer las demandas del mercado en Tacna.

Se concluye que existe un mercado atractivo para desarrollar proyectos
inmobiliarios en la ciudad de Tacna, principalmente en el segmento que desea una
vivienda propia, los factores a considerar son el tamafio de la vivienda y su tipologia

(unifamiliar).

Cuarta

La investigacién revela que el 82% de los encuestados percibe un notable aumento
en los precios de viviendas en el Gltimo afio, mientras que el 48% aboga por la reduccion
de créditos hipotecarios como solucién al problema habitacional. Ademas, el 65%
desconoce las ayudas del gobierno para vivienda. La preferencia por la propiedad es alta
(82%), con el precio como factor decisivo (52%) seguido de la ubicacion (20%). El 56%
evita la compra por miedo al endeudamiento. La mayoria (58%) puede destinar entre S/.
1.001y S/. 1.500 al mes para vivienda, y el rango de precio asequible para la compra es
entre S/. 100.001 y S/. 200.000 (58%). Estos hallazgos destacan la necesidad de

acciones coordinadas para abordar el déficit habitacional en Tacha.
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Se concluye que los proyectos inmobiliarios deben ser accesibles en términos de
precio, para poder llegar a una mayor cuota de mercado. Los aspectos mas valorados
por la poblacion es la ubicacion, area de la vivienda, precio y la condicion nueva del area.
No obstante, es preferente que existe un trabajo colectivo entre los tres niveles de

gobierno y el sector privado para estructurar soluciones al problema de vivienda.

Quinta

El andlisis de las preferencias de pago y financiamiento para viviendas en
proyectos inmobiliarios verticales en Tacna revela que el 80% prefiere financiamiento
bancario, mientras que solo el 12% opta por pago al contado y el 8% por crédito
hipotecario. La cuota inicial (54%) es el factor mas importante al elegir financiamiento,
seguido de la tasa de interés (28%). Aunque el 74% no esta dispuesto a solicitar crédito
hipotecario, el 84% prefiere programas de financiamiento especificos del proyecto. Al
seleccionar un proyecto, el 55% prioriza un proceso agil de aprobacion, seguido de la
reputacion de la inmobiliaria (18%) y tasas competitivas (18%), mientras que la flexibilidad

en términos de préstamo es menos relevante (9%).

Se concluye que el publico objetivo estd abierto a la posibilidad de un
financiamiento para la compra de vivienda en proyectos verticales, siendo su principal
fuente de recursos financieros los bancos privados y la cuota inicial es un factor
fundamental al momento de seleccionar un proyecto inmobiliario. El publico es reacio a
crédito hipotecarios, lo que constituye una barrera de entrada a la adquisicion de una
vivienda, sin embargo, presenta mayor predisposicion a programas de financiamiento

directo con el proyecto, donde valoran el procedimiento agil y la facil aprobacion.
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Anexos

Validacion de expertos

“Caracterizacion prospectiva del perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al
ano 2023"
I.- DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del juez: Félix Rojas Orellana. Antrop. Mgr.
1.2. Cargo e institucion donde labora: Especialista en Social - Asociacion Promocian de la Gestion Rural
Econdmica y Social - PROGRES0 ONG / Docente - Universidad Macional de Huamanga.
1.3. Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario Perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios.
1.4. Autor|es) del Instrumento: Bach. Guillermo Jesis Chocano Rossiy Bach. Diego Ygor Chocano Rossi

Il.- ASPECTOS DE EVALUACION:
INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
0-20% 21-40% 41-607% 61-80% B1-100%

1.CLARIDAD Estd formulado con lenguaje X
apropiado y comprensible.

2.0BIETIVIDAD Estd expresado en conductas %
observables.

J.ACTUALIDAD Adecuado al avance de la X
ciencia y tecnologia.

A.0RGAMIZACION Presenta una organizacion Y
logica.

S.SUFICIEMNCIA Comprende los aspectos en x
cantidad y calidad suficiente.

6.PERTINEMCIA Permite conseguir datos de ]
acuerdo a los objetivos
planteadas.

T.CONSISTENCIA Basado en aspecto tedrico- Y
cientifico.

B.COHEREMCIA Entre las dimensiones, X
indicadores y los items.

9. METODOLOGIA La estrategia responde al x
propdsito de la investigacion.

10.APLICACION Es util, adecuado vy los datos x
permiten un tratamiento
estadistico pertinente.

lll. OPINION DE APLICABILIDAD: Aprobado | = )

IV. DATOS COMPLEMENTARIOS:

Lugar y Fecha: Huamanga, 15 Febrero de 2024

Teléfono MN2: +51 987 681 097
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Desaprobado{ ) Observado |
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Firma del Experto—
DNI: 28311915




“Caracterizacion prospectiva del perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al
afio 2023"
I.- DATOS GENERALES:
1.1. Apellidos y nombres del juez: Jesds Martin Rodriguez Alburqueque Lic. Mba. Mtro.
1.2. Cargo e institucion donde labera: Consultor en emprendedorismo, innovacion y asociatividad - Anglo
American Quellaveco / Docente - Universidad Nacional de Moguegua.
1.3. Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario Perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios.
1.4. Autor{es) del Instrumento: Bach. Guillermo Jesds Chocano Rossiy Bach. Diego Ygor Chocano Rossi

Il.- ASPECTOS DE EVALUACION:

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
0-20% 21-40% 41-60% 61-80% 81-100%

1.CLARIDAD Estd formulado con lenguaje ®
apropiada y comprensible.

2.0BIETIVIDAD Estd expresado en conductas x
observables.

F.ACTUALIDAD Adecuado al avance de la x
ciencia y tecnologia.

4.0RGANIZACION Presenta una organizacion x
lagica.

5.5UFICIENCIA Comprende los aspectos en x
cantidad y calidad suficiente.

G6.PERTINENCLA Permite conseguir datos de x
atuerda a los objetivos
planteados.

T.CONSISTENCIA Basado en aspecto tedrico- X
cientifico.

B.COHERENCIA Entre las dimensiones, x
indicadores y los items.

9.METODOLOGIA La estrategia responde al X
propasito de la investigacion.

10.APLICACION Es util, adecuado y los datos X

permiten un tratamiento
estadistico pertinente.

Ill. OPINION DE APLICABILIDAD: Aprobade ( x ) Desaprobado | ) “Observado [ )

IV. DATOS COMPLEMENTARIOS:

fraeees el

- peque Lic. Mba v
- ConsullohGLAD 04470
'_-’.—mﬂm.lmﬂn ¥ hshed
Firma del Experto

Lugar y Fecha: Tacna, 14 Febrero de 2024

Teléfono N2: +51 987 696 644 DNI: 40604753
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“Caracterizacion prospectiva del perfil del consumider de proyectos inmobiliarios verticales en el Departamento de Tacna al

afio 2023"

I.- DATOS GEMNERALES:
1.1. Apellidos y nombres del juez: Tomi Kool Loayza Paucar. Ing. Mba.
1.2. Cargo e institucidén donde labora: lefe de Créditos - Mibanco, Banco la Microempresa S.A.
1.3. Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario Perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios.
1.4. Autor(es) del Instrumento: Bach. Guillermo Jesis Chocano Rossi y Bach. Diego Ygor Chocano Rossi

1i.- ASPECTOS DE EVALUACION:

INDICADORES CRITERIOS Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
0-20% 21-40% 41-60% 61-B0% 81-100%

1.CLARIDAD Esta formulado con lenguaje X
apropiado y comprensible.

2.0BJETIVIDAD Esta expresado en conductas X
observables.

J.ACTUALIDAD Adecuado al avance de la X
ciencia y tecnologia.

4,0RGANIZACION Presenta una organizacion X
logica.

5.SUFICIENCIA Comprende los aspectos en X
cantidad y calidad suficiente.

6.PERTINENCIA Permite conseguir datos de X
acuerdo a los objetivos
planteados.

7.CONSISTENCIA Basado en aspecto tedrico- X
cientifico.

8.COHERENCIA Entre las dimensiones, ®
indicadores y los items.

9.METODOLOGIA La estrategia responde al b
proposito de la investigacion.

10.APLICACION Es dtil, adecuado y los datos b
permiten un tratamiento
estadistico pertinente.

lil. OPINION DE APLICABILIDAD: Aprobado ( x ) Desaprobado( )

Observado |

IV. DATOS COMPLEMENTARIOS:
Lugar y Fecha: Huamanga, 15 Febrero de 2024

Firma del Experto

Teléfono No: +51 952 323 787 DNI: 44047126
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INSTRUMENTO

INSTRUMENTO PERFIL DEL CONSUMIDOR DE PROYECTOS
INMOBILIARIOS

Estimado(a) participante reciba nuestra gratitud al contar con su
disposicion en el llenado de este cuestionario. Su participacion es
valiosa, y sus opiniones no seran difundidas de manera personal,
pues formaran parte del estudio, cuya finalidad es caracterizar el
perfil del consumidor de proyectos inmobiliarios verticales en el
Departamento de Tacna al afio 2023. El proceso consiste en la
aplicacion de un breve cuestionario de 43 preguntas, que tendra
una duracion aproximada de 10 minutos.

Equipo investigador: Bach. Guillermo Jestis Chocano Rossi; Bach.

Diego Ygor Chocano Rossi

He leido y entiendo el objetivo que tiene el presente estudio, estoy
de acuerdo en participar en pleno uso de mis facultades, libre y
voluntariamente acepto llenarlo: (Si) (No)

L

11 Sexo

12 Grupo etario

13 Orientacién
sexual

14  Condicion
familiar

15  Nivel eduaativo
aprobado

16 Situacion laboral

17  Nivel de ingresos
promedio

18  Frecuenda de
ingresos
personales

19  Distrito de
residendia

U

=g

]

(4)

0]
03]

(4)
(5

0]
(2

(4)

0]
(2
(3

(4)
(5

PERFIL DEMOGRAFICO

Masculino
Femenino

18 a 24 afios
25 a 24 aiios
35 a 44 aios
45 a 54 aios
55 aiios a mas

Heterosexual
Lesbiana
Gay

Bisexual
Pansexual
Asexual

Soltero

Casado / conviviente
Viudo

Divorciado

Inicial / pre-escolar
Primario

Secundario

Superior no universitario
Superior universitario
Posgrado

Trabajo a tiempo completo
Trabajo a medio tiempo
En busca de empleo
Estudiante

Hasta s/. 1,025

Des/. 1,026 as/. 2,052
Des/. 2,053 as/. 4,104
Des/. 4,105 a s/. 8,210
Des/. 8,2Il a mas

Diario

Semanal
Quincenal

Una vez al mes

Alto de la Alianza

Ciudad Nueva

Coronel Gregorio Albarracin
Lanchipa

Pocollay

Tacna

A(0]
L

L2

114

L5

116

21

22

23

24

25

26

27
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Vive
permanentemente
en el distrito?
Tipo de vivienda

Régimen de
tenendia de
vivienda

Ludl es a
superficie util de
su vivienda?

Cudl es la renta
que mensual que
paga por el
alquiler?

¢Tiene vehiculo?

En termino
generales ¢Cudl
es el grado de
satisfaccion con
la vivienda?

4

Si
No

En edificio colectivo (piso)
Unifamiliar (aislada, adosada)

En propiedad
Alquilada

Heredada

Cedida

Hasta 40 m2

De 41 a 60 m2

De él a 75 m2

De 76 a 90 m2

De 91 2120 m2

Mas de 120 m2

Hasta s/. 500

De s/. 501 a s/. 1,000
De s/.1,001 a s/. 1,500
De s/.1,501 a s/. 2,000
De s/. 2,001 a mas

No pago renta

Si

No
Alto
Medio
Bajo

2. PREFERENCIAS Y NECESIDADES

¢Cudl es la situacion del

hogar en su conjunto en

relacion a la vivienda?

Califique su grado de

necesidad de cambiar de

vivienda:

¢Cuanto tiempo lleva en

esta situacion de
necesidad?

¢Cudl es el principal

motivo de necesidad de

cambio de vivienda?

¢Donde piensa o le
gustaria trasladarse?

Si consigue la vivienda de
las caracteristicas y
precios adecuados

¢Cambiaria de distrito?
Teniendo en cuenta sus

necesidades y sus

posibilidades econémicas
¢Cudl es la superficie util

para su futura vivienda?

(1) Necesitan cambiar de
vivienda

(2) Necesitan rehabilitar
la vivienda actual

(3) No hay necesidad
familiar de vivienda

(1) Alta necesidad

(2) Media necesidad

(3) Baja necesidad

() Menos de 2 aiios
(2) Entre 2 a 4 aiios
(3) Mas de 4 ailos

(I) Tamafio inadecuado

(pequeiio)

Malas condiciones de

habitabilidad

(3) Mala ubicacion

(4) Quiere tener vivienda
en propiedad

(5) Busca proximidad al
trabajo

(1) Dentro del mismo
distrito

(2) Al centro de la
ciudad

(3) En la periferia de la
ciudad

m si

(2) No

(2

(1) Hasta 40 m2
(2) De4la 60 m2
(3) Deéla75m2
(4) De76a90 m2
(5) De 91a120 m2
(6) Mas de 120 m2



29

210

21

212

31

32

33

34

35

36

37

38

39

310

Esta buscando o piensa
busaar una vivienda

¢Cudl es la tipologia
prevista para su futura
vivienda?

¢Con que probabilidad
cree que efectuara el
cambio de vivienda en los
proéximos dos afios?
¢Esta buscando ya su
futura vivienda?

¢Qué tipo de vivienda
prefiere adquirir en un
proyecto inmobiliario

verticaP

FACTORES DE DECISION

() Nueva
(2) Usada
(3) Indistintamente

() Vivienda en edifico
colectivo (piso)

(2) Vivienda unifamiliar
(aislada)

(I) Muy probable

(2) Poco probable

(3) Nada probable

(1) Si, la esta buscando
(2) No, todavia no la
busca expresamente

(I) Departamento
(2) Diplex
(3) Penthouse

En su opinién, en los () Han aumentado mucho
tltimos 12 meses los (2) Se han mantenido
precios estables
de las viviendas (3) Han bajado mucho

() Darayuda ala compra
¢Cudl cree que es la de vivienda
principal solucién al (2) Favorecer la

problema de la vivienda?

rehabilitacion de
viviendas antiguas

(3) Hacer que bajen los

créditos hipotecarios

(4) Abaratar precio del

En su opinion, ¢a quién m
corresponde (2
principalmente (3

la responsabilidad de
solucionar el problema
de la vivienda?

suelo

Gobierno central
Gobierno local
Empresa privada

¢Sabe que existen ayuda m si
del gobierno para la (2) No

compra, alquiler,
rehabilitacion de
viviendas?

¢Cudl es el régimen de m
tenencia previsto para la 2

futura vivienda?

¢Se plantearfa en alguna m

circunstancia optar por

En propiedad
En alquiler

Si, si los precios fuesen
asequibles

el régimen de compra? (2) Si, si hay acceso a

financiamiento

(3) No, en ningtin caso

¢Por qué no optar por m

la compra de una

vivienda? (2

No tengo ingresos
suficientes o estables
No quiero endeudarme

(3) Una vivienda alquilada

permite mas movilidad

¢Cudl es el factor que (1) Que sea nueva
prioriza al comprar una (2) Que sea grande
vivienda (3) Que este bien
localizada
(4) El precio

¢Cul es el dinero que
podria destinar al mes a
la compra/alquiler de

una vivienda? 4

(5)
¢Cudl es el precio m
maximo que podria

(1) Hastas/. 500

(2) De s/. 501 as/. 1,000
(3) De s/. 1,001 as/. 1,500

De s/. 1,501 a s/. 2,000
De s/. 2,001 a mas

Hasta s/. 50,000
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hacer frente para la (2)
compra de una vivienda?
()
(4)
(5)

¢Cudl es su preferencia de
pago al adquirir una
vivienda en un proyecto
inmobiliario vertical en
Tacna?

¢Qué factores considera
mas importantes al elegir
una opcién de
financiamiento para la
compra de una vivienda?
¢Estarfa dispuesto(a) a
soliditar un crédito
hipotecario para la
adquisicion de una
vivienda en un proyecto
inmobiliario vertical?
¢Qué forma de
financiamiento considera
mas atractiva para adquirir
una vivienda en un
proyecto inmobiliario
verticalP

En caso de elegir un
financiamiento especifico
del proyecto, ¢qué
aspecto priorizaria al
seleccionar el proyecto?

De s/. 50,001 a s/.
100,000

De s/. 100,001 a s/.
200,000

De s/. 200,001 a s/.
400,000

De s/. 400,00a a mas

4. OPCIONES DE PAGO Y FINANCIAMIENTO

(1) Pago al contado

(2) Financiamiento
bancario

(3) Crédito hipotecario

() Tasa de interés

(2) Plazo del préstamo

(3) Cuota inicial

(4) Flexibilidad en el
pago

m si

(2) No

(3) No estoy seguro(a)

(1) Préstamo hipotecario
tradicional
(2) Programas de
financiamiento
especificos del
proyecto
Créditos ofrecidos
por instituciones
financieras no
bancarias
(4) Otro
(1) Tasas de interés
competitivas
Flexibilidad en los
términos del
préstamo
Proceso agil y sencillo
de aprobacion
Experiencia y
reputacion de la
inmobiliaria
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