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014. PROYECTOS INMOBILIARIOS DE INVERSION HABITACIONAL
A PARTIR DEL ANALISIS DE SEGMENTACION DEL MERCADO

Mac Donald, Mara W. - Kordylas, José A.

marawmd@gmail.com - josekordylas@yahoo.com.ar

RESUMEN

La presente investigacion surge de la necesidad de contar con indicadores cualitativos y cuantitativos, que aseguren
una factibilidad financiera y por ende den base a proyectos inmobiliarios que cuenten con una demanda real, Sponsors
0 Inversores financieros.

Segtin surge de estudios previos de diagndsticos de la ciudad de Corrientes, es posible detectar dreas o zonas urbanas
potenciales que se consoliden y/o mejoren a traves de diferentes proyectos de intervencion en diferentes escalas.

Un estudio de un mercado con foco en dos componentes, el primero en la deteccion de estas aéreas potenciales
V su posterior seleccion, segun se caraclericen como sectores urbanos de renovacion, expansion, consolidacidn,
elc. serdn considerados potenciales para el disefio y ejecucion proyectos inmobiliarios y financieros. Como segundo
componente de nuestro foco de andlisis, un estudio demogrdfico socio-econdmico de la misma zona, que permita
determinar cualidades y condiciones a fin de arribar a observables o indicadores que den cuenta de cualitativamente y
cuantitativamente sobre la masa critica que conforma una demanda real, que con la base de una hipdtesis de arranque
nos permite dar inicio a este estudio de demanda habitacional y al mismo tiempo definirla con claridad para detectar
un nuevo nicho de demanda habitacional.

PALABRAS CLAVE: Nicho habitacional - Proyectos inmobiliarios de inversion

OBJETIVOS

- Detectar un sector de la ciudad que revista caracteristicas de expansion y/o renovacion urbana, a fin de constituir
una zona de oferta habitacional potencial, acorde a las posibilidades socio-econdmicas que se describen.

- Realizar un estudio de mercado orientado a satisfacer necesidades habitacionales insatisfechas en un segmento
poblacional de nivel socio-econdmico con niveles de ingresos medios y medios altos.

- Verificar la existencia de un nuevo nicho de demanda legitima, como potencial comprador de esta oferta inmobiliaria
de inversion, a fin de satisfacer necesidades propias habitacionales o como alternativa de oferta de capitalizacion de
recursos financieros.

- Verificar cuantitativa y cualitativamente la demanda a fin de definir el universo que constituird la real demanda a
fin de que dicho proyecto cuente desde su inicio con la factibilidad financiera necesaria para conformar un grupo
inversor.

INTRODUCCION
Partimos de la hipotesis que existe un segmento en el mercado, con reales necesidades habitacionales. Que dentro
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de este segmento existe un nicho correspondiente a Profesionales Junior, con potencialidad de demanda (deseos
respaldados por el poder de compra). Si bien este nicho no explotado puede resultar inconveniente desde la evaluacion
de proyectos en relacién a costos y beneficios, apuntamos a una “demanda nueva” que esta patrocinada por recursos
familiares que le permitira satisfacer sus necesidades con tal apoyo, a fin lograr su primera vivienda.

Consideramos que este “nicho hipotético” se encuentra en ciudades intermedias de caracterfsticas similares a las
capitales de provincias tales como Resistencia o Corrientes. Nos situamos en Corrientes Capital y proponemos la
localizacién urbana del estudio dentro de un 4rea de desarrollo y crecimiento urbano, denominado Costanera Sur.
Se caracteriza por ser un sector actualmente en rehabilitacién a rafz de la construccion de la Costanera Sur de la
ciudad.

Operamos con el concepto de que un estudio de marketing que logre la profundidad de detectar un nicho, nos ofrece
la oportunidad de competir en un mercado real actual y nos asegura una factibilidad financiera necesaria, para
desarrollar un proyecto inmobiliario de inversion, en un sector hoy estratégico del desarrollo urbano de Corrientes.

DESARROLLO

En un contexto de desarrollo urbano general, donde Corrientes es capital de una provincia ubicada en la Zona Noreste,
que cuenta con las caracteristicas de las denominadas ciudades intermedias, y con el consiguiente asiento geografico
estratégico; se toman bases en el diagnéstico de la ciudad, que surge del proceso del Plan Estratégico de la Ciudad
de Corrientes.

Un estudio conceptual y pormenorizado de lo que es el marketing, y detectar cudles son los elementos y actores que
entran en juego, nos permiten generar una solida base para reconocer y poner en accion instrumentos aplicables al
desarrollo de proyectos inmobiliarios que nos aseguren develar un grupo con demandas concretas y obtener una alta
factibilidad financiera en proyectos de inversion.

¢ Qué es un estudio de mercado? Se define como un proceso social y administrativo por el que individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y desean, a través de la creacion y el intercambio de productos y de valor con otros.

Los actores identificados son los Clientes (con necesidades habitacionales, sociales, e individuales; demandas,
con deseos respaldados por el poder de compra); Empresa proyectista y Grupo de Inversion (grupo oferente del
Producto Inmobiliario, que oferta a un mercado para satisfacer un deseo o una necesidad; profesionales y técnicos en
management, marketing, proyectos de inversién de arquitectura.)

MARKETING MAsIVO & MARKETING DE SEGMENTOS & MARKETING DE NicHOS & MICROMARKETING
(Sin segmentacion) {Segmentacion total)

Los elementos Inherentes al producto o servicio se identifican con Valor del Cliente, es la diferencia entre los valores
que el cliente obtiene al poseer y usar un producto y los costos de obtener el producto. La Satisfaccion del Cliente,
depende de desempefio que se percibe en un producto en cuanto a la entrega de valor en la relacion con las
expectativas del comprador. La Calidad es un indicador de impacto directo sobre el desempefio del producto o
servicio. En intima relacién con el valor para los clientes y su satisfaccion.

Dado que los compradores tienen necesidades y deseos Unicos, cada comprador es potencialmente un mercado
individual, dado que afrontar esta situacién para una empresa serfa harto dificultoso... Nos encontramos con el
siguiente escenario:
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Nos interesa diagnosticar un nicho habitacional. Definiendo como Marketing de Nichos a subgrupos dentro de esos
segmentos (subsegmentos), un nicho es un grupo definido de forma més estrecha y que por lo regular se identifica
mediante la division de un segmento en subsegmentos, o la combinacién especial de beneficios.

Este marketing ofrece la oportunidad, a emprendimientos pequenos, de competir al concentrar sus recursos limitados
en servir a nichos que otros competidores podrian pasar por alto.

Dado que los segmentos son relativamente grandes y atraen a varios competidores, los nichos, al ser mas pequerios,
normalmente sdlo atraen a uno o a unos pocos competidores. Con los nichos se comprenden tan bien las necesidades
del usuario, que es capaz de pagar precios més altos por la atencién y comprensién de estas necesidades.

El segmento y el nicho, adaptan sus ofertas y sus programas de marketing para satisfacer las necesidades de
segmentos diversos del mercado, pero no ajustan sus ofertas a cada cliente individual.

Se parte de una hipdtesis que plantea la existencia de un nicho de jovenes profesionales que atn se encuentran es
estado de dependencia de su nticleo familiar.

En principio nos encontramos con una investigacion de tipo exploratoria y descriptiva. Donde a partir de la hipétesis
planteada se analizan las caracterfsticas de estos usuarios (profesionales junior) sus necesidades, aspiraciones y
posibilidades para convertirse en demanda.

Cuadio 10.5  Provincia de Corrientes. Poblacion masculina urbana y rural por grupes de edad. Aio 2001

Poblacidn urbana W | Grupos de edad Grupos de edad |
y rural SIONSS TTOTAL [ 1510 | 20-24 [ 2529 [ 30-34 | 5550 [ 4044 | 4540 | G0-64 | 55.60 [ 60-64 [65-60 [70-74 | 7570 |80-84 [85 y mas |

Total 459458 1] A9 | 3273 [ 31451 | 26,987 | 26.786 | 25. 219 | 23450 20.290 [ 15.026 | 12,199 | 9.724( 7.771 | 5021 | 2.838 1.969
Urbana (13 357999 56.288 14370 | 33.071 | 24 868 | 21 420 21 323 | 20188 [ 18.230| 15668 [11.339| 8985 7126|5681 | 3662 | 2.034 1.357
Rural (2) 101.458 3821 | 5.202| 6233 S5.567| S5463| 5031 | 4.820| 4622 3657| 3214[2585|2090(1.359| 854 612
agrupada 15724 G465 | 1.222 496 G258 922 a7 725 B62 473 437 | 398 288|185 17 103
dispersa 85735 3175) G6.8580| S5357( 4739| 4541| 4234) 4195| 3960) 3214| 2777 (2239|1801 [1164] 737 503
(1) Se considera poblacion urbans & la gue habita en localidades de 2.000 v més habitantes, ¥ poblacidn rural &l resto

[2) Se clasifica como poblacion rural & la gue =2 encuertra agrupada en localidades de menos de 2.000 habitantes ¥ a la que se encuertra dispersa en
campo shierto.
Fuerte: INDEC, Censo Macional de Poblacidn, Hogares v Viviendas 2001 .

Para el primer foco de analisis constituido por el estudio urbano, se utilizaron fuentes de referencia primarias: encuestas
directas con informantes claves, y secundarias: datos estadisticos del INDEC, planos de catastro y municipio de la
Ciudad de Corrientes. Se detecta un 4rea de influencia, sobre la zona urbana seleccionada, por medio del estudio y
analisis de los barrios adyacentes. Se realiza un estudio de entorno Micro y Macro localizacion, a través de indicadores
urbanos como ser: uso de suelo (distrito, FOS. FOT.), equipamiento urbano, transporte y accesibilidad, servicios e
infraestructura. A fin de definir la demanda potencial se re-construyen las reas de influencia de servicios, primaria,
secundaria y terciaria. FODA (SWOT) del sitio, fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

Para el segundo foco de andlisis constituido por el Estudio Demografico socio-econdmico, se analizaron datos
referentes a hogares, poblacién y segmentos en porcentajes y valores numéricos. Se analizan los Niveles Socio
Econdmicos -NSE-, comparativamente de las Ciudades de Resistencia y Corrientes. Se analiza seglin plano de barrios,
cuales son las aéreas de influencias de la demanda potencial. También se realiza un estudio de isécronas, barrios y
distritos. Estos datos constituyen una recogida de Informacion secundaria que se realiza por relevamiento del INDEC,
Encuesta permanente de hogares y Municipio. Aqui elaboraron planillas de analisis.

Como complemento se realizé una recogida de informacién primaria, y se confeccionan encuestas a informantes
claves. A fin de determinar una intensidn de compra se realizan encuestas, cuyos componentes son intencién de
compra, nivel de ingresos declarados, valor estimado de la vivienda que pretende, capacidad de ahorro propio. Se
compard entre porcentajes de encuestados, valor en pesos sobre el cual estima que puede llegar a pagar su vivienda
y méxima capacidad de ahorro.
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En la elaboracion de la encuesta se tienen en cuenta datos que reflejen la capacidad de compra del mercado
potencial, propension marginal a ahorrar, valor del inmueble y ahorro previo, y se verifica la ubicacion del proyecto
correspondiente al area seleccionada.

Se realizé un “Market Share” del emprendimiento que permita estimar el tamafio del mercado a partir de: Inmobiliarias,
nueva oferta IPDUV. Se analizé el nuevo plan del Instituto de Viviendas; ndmero de departamentos de un dormitorio
y de dos dormitorios. Sup. M% 40 a 65 m?% sup. comun; amenities: quincho y pileta; cochera; baulera; locales
comerciales y/u oficinas.

Se calculd un ritmo de ventas del emprendimiento con dos modalidades. Una venta de contado finalizada la
construccion, o durante la misma. La segunda con financiacion para aquel desarrollador con interés de capitalizacion
de manera de ampliar el nicho encontrado.

Zons de nfuencia en Corrieles Gaptal, en u props ciudd
Zons de nfuencia sokve Barranguerss (puery del Chaco)

Graficos: Area de influencia del sitio proyecto — Isocronas — Barrios - Distritos

RESULTADOS, CONCLUSIONES Y/0 REFLEXIONES FINALES

Existe un nicho sin oferta: Profesionales Junior con respaldo econdmico familiar, cuyo acceso a su primera vivienda
estara dado por el respaldo de su nicleo familiar, y con el ahorro que estos pueden alcanzar. Estratificados por nivel
s0cio econdmico de ABC1 y G2. Es un segmento que demanda un producto y atencion de calidad, con aspiraciones
importantes y que sabe muy bien qué es lo que quiere, y conoce el respaldo familiar que posee.
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