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RESUMEN
La presente investigacion pretende conocer el comportamiento del consumidor de

viviendas en el mercado inmobiliario en la ciudad de Chiclayo, para la cual se utilizé la
metodologia etnografica basadas en la entrevista reéflex y observacion participante.

Nuestro objetivo general es conocer el comportamiento del consumidor de viviendas en
una empresa inmobiliaria en la ciudad de Chiclayo. Lo cual lo alcanzaremos a través de
nuestros objetivos especificos propuestos, conociendo la percepcion de la accion
comercial de la oferta inmobiliaria y de los grupos de referencia, factores psicoldgicos
de los consumidores inmobiliarios y analizando el comportamiento de los consumidores

después de la decision de compra del inmueble en la ciudad de Chiclayo.

El levantamiento de informacién se realizé mediante el muestreo no probabilistico por
conveniencia, donde la seleccion de dicha muestra fue a través de la base de datos
proporcionada por las inmobiliarias: Los Portales, larpame y Ciudaris. El tamafio de la

muestra fue 5 familias.

En los resultados, las familias tienen caracteristicas diferentes, percepcion del valor
diferente, niveles de ingreso econdémico. Esto determiné la clasificacion en tres tipos:
F1, F2, F3.

Las familias de Tipo F1 buscan maximizar su valor con los recursos que ellos cuentan,
orientandose a mejorar la calidad de vida de sus hijos, el Tipo F2 buscan sobre todo
vivir s6lo con su familia (independiente) debido a que tienen una solvencia
econdmicamente estable y el tipo F3 se enfoca en mantener su estatus, con mayores

comodidades de acuerdo a su estilo de vida.

PALABRAS CLAVES: vivienda, comportamiento, consumidor, inmobiliaria.



ABSTRACT
This research aims to determine consumer behavior of households in the housing market

in the city of Chiclayo, for which it was used the ethnographic methodology based reflex

interview and participant observation.

Our overall goal is to understand the consumer behavior of households in a housing
agency in the city of Chiclayo. Which reach through our specific objectives, knowing
the perception of commercial action of the real estate offer and reference groups,
psychological factors of real estate consumers and analyzing the consumer behavior
after the decision to purchase the property in the city of Chiclayo.

The collection of information was performed using non-probability convenience
sampling, where the sample was selected through the database provided by real estate

companies: Los Portales, larpame and Ciudaris. The sample size was five families.

In the results, the families have different characteristics, different, perception of value,

income levels. This determined the classification into three types: F1, F2, F3.

The type F1 families seek to maximize their value with the resources that they have,
oriented to improve the quality of life for their children, the type F2 seek above all to
live only with your family (independent) because they have an economically stable
solvency and the F3 type focuses on maintaining their status, more comfortably

according to their lifestyle.

KEY WORD: housing, behavior, consumer, real estate
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I. INTRODUCCION O ANTECEDENTES

En la actualidad, la actividad inmobiliaria en nuestro pais esta atravesando, sin lugar a
dudas por uno de los mejores momentos. Basta con recorrer la ciudad de Chiclayo para
encontrarnos con una serie de edificaciones y proyectos que se encuentran en pleno
desarrollo, en la cual pudimos observar en las estadisticas del INEI que ha ido creciendo
el sector construccion durante los ultimos afios, ya hasta lo han denominado el boom

inmobiliario.

Todos sabemos que, segun la ley de ciclicidad, este auge por el que atraviesa la actividad
inmobiliaria tendrd que disminuir. Sin embargo las proyecciones estiman que el
crecimiento continuard brindando nuevas oportunidades de negocio en nuestro pais.
(Saldanfa, 2011)

En la ciudad de Chiclayo existe un gran nimero de constructoras e inmobiliarias que se
incrementa cada vez mas, asi como los precios de los departamentos debido a que
algunas personas lo ven como inversion, es decir los alquilan; y otros como uso

personal.

Por medio de esta investigacion lo que se busca es lograr descubrir como satisfacer las
necesidades del consumidor, asimismo poder conocer los aspectos importantes para el
planteamiento de objetivos de ventas de las empresas, oportunidades de mercados, ya
que es una ayuda para poder ejercer estrategias en las variables de mercado y del
producto, con el propdsito de tener ventajas competitivas. Es por ello que el problema a
abordar es conocer cual es el comportamiento del consumidor de viviendas en el

mercado inmobiliario en la ciudad de Chiclayo.

Por los resultados de la investigacion se veran afectadas positivamente: Las empresas
porque podran tener méas informacion para ofertar mejor. Y los consumidores al obtener

mayor conocimiento al momento de adquirir una vivienda.
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Il. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

La decision de inversion de una inmobiliaria toma en cuenta maultiples variables para
aprovechar las condiciones que plantea el contexto: usos del suelo autorizados, zonas
geo-econOmicas, estratos socio-econémicos y otras fuerzas de oferta y demanda que
intervienen en el mercado inmobiliario, con la finalidad de maximizar las posibilidades
de su inversion en el futuro, al momento de elegir si un proyecto debe orientarse a la
construccién de viviendas, complejos habitacionales o a la construccion de edificios
multifamiliares (departamentos) y las caracteristicas que estos deberian tener para
satisfacer los requerimientos de los consumidores potenciales. (Osorio & Silva, 2007,
Seminario, 2011).

En la ciudad de Quito a pesar de la caida del sector inmobiliario por la depreciacion de
la moneda, la incertidumbre en el sector y el descrédito, las empresas inmobiliarias se
enfocaron a las personas de alto poder adquisitivo debido que la concentracion era la

categoria de la vivienda y el territorio. (Baer, 2008; Lema, 2008).

Asimismo el ritmo de expansion de la venta de viviendas en Lima registré una
moderacion, lo que se ha reflejado en un aumento de la oferta disponible. Ademas
existen varios indicios que anticipan una moderacion del ritmo de aumento del precio
del metro cuadrado, debido a que se viene registrando una mayor lentitud en la
colocacion de las nuevas unidades construidas, igualmente la caida de la rentabilidad de

los alquileres contraeria la demanda por viviendas con fines de inversion. (BBVA, 2012)

En cuanto al factor que influye en el comportamiento de compra, se considera que el
valor de una vivienda esta en funcidn tanto de variables demograficas, como econémicas
y psicograficas, por ello es de gran importancia tanto para los que disefian politicas
habitacionales, como para los gestores de proyectos. Ademas en dicha investigacion se

determind que los diversos factores subjetivos exigidos para la compra de una vivienda
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influyeron en la decisién de adquirir una propiedad estando correlacionados con el nivel

de satisfaccion de la necesidad de adquirir este tipo de bien. (Torres, 2008)

Asi también Quezada (2009) afirma que en su investigacion del sector inmobiliario esta
dirigido a las familias de recursos econémicos modestos debido que la oferta es minima
y la demanda es mucho mayor en la cual se dado oportunidad de negocio y rentable en la

ciudad de Cuenca.

Por lo tanto en el sector inmobiliario, el financiamiento para viviendas se ha convertido
en una de las herramientas principales de la poblacion de Venezuela, en donde en los
afios 1998 al 2010 se han vuelto méas burocraticos a la obtencién de los mismo (Muijica,
2012).

Segun Arellano (2013) en su estudio de la Demanda Inmobiliaria del Norte del pais,
resultdé que los atributos mas valorados para adquirir una vivienda es el precio, la
ubicacién y la seguridad del proyecto. El cual, 30% de los compradores potenciales son
trabajadores independientes. Asimismo el ambiente mé&s importante para los
consumidores es el bafio (por las altas temperaturas que se registran en estos lugares) y

que existan areas donde los nifios puedan jugar o areas verdes.

Arriola (2013) ha identificado tres grupos de clientes inmobiliarios, los que quieren y
van a comprar lotes, los que quieren comprar casas y los que prefieren comprar un
departamento. Estas personas se concentran principalmente en los segmentos de los
integrados, los ilusionados y los desorientados, segun el estudio BID (2008). El estudio
también nos indica que la mayoria prefiere usar el sistema bancario para la adquisicion
de estas futuras propiedades por lo que es muy importante que la oferta esté
debidamente alineada con estos requerimientos y se tengan en cuenta todos los

requisitos que exigen los bancos y entidades del gobierno.

2.2. Bases tedricas
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El comportamiento del consumidor es definido como una actividad que realiza un
individuo o grupo de individuos para la busqueda de aquellos bienes o servicios que
cubran con sus expectativas, es decir toman la decision de gastar en dicho producto, a
partir de sus factores internos (motivacion, aprendizaje, actitud, lealtad, etc.) y externos
(cultura, estilos de vida, grupos de influencia, etc.). (Arellano, 2002; Schiffman & Lazar,
2010; Blackwell, Miniard, & Engel, 2002; Guber, 2001; Molla, Berenguer, Gomez, &
Quintanilla, 2006; Howard, 1993).

En el comportamiento de compra de un producto, el consumidor identifica la
necesidad, luego selecciona el producto, después estima lo que esta dispuesto a gastar.
Antes de realizar la compra analiza los diferentes precios y la gama de ofertas entre las
cuales puede seleccionar y satisfacer su necesidad en donde interviene la cultura, el

estilo de vida, motivacion, personalidad y la edad. (Vargas, 2013)

Schiffman & Lazar (2010) y Gibler & Nelson (1998). Consideran a la compra y alquiler
de bienes inmuebles como un proceso de alto involucramiento, es decir, un proceso que
requiere una consideracion minuciosa, cuidadosa y una toma de decisiones compleja
por parte del consumidor. El criterio que usa para realizar la compra son los atributos
que éste considera importantes. Esta decision se toma en cuenta usando las tres reglas de
decision del consumidor: Compensatoria, no compensatoria y lexicografica.

La regla de decision compensatoria, se refiere a que el consumidor identifica los
atributos importantes, le asigna un valor a estos atributos en cada uno de los bienes
deseados y elige el bien con el valor agregado mas alto. Por ejemplo, un consumidor
tiene dos propuestas al comprar un departamento donde uno le ofrece con balcén con
precio alto y otro sin balcon pero con mejor vista con precio bajo. EI consumidor tendera
a escoger el departamento con balcon y con peor vista, porque valora mas un balcon que

una buena vista. (Lopez, 2008)

La regla de decisién no compensatoria, afirma que entre una seleccion de bienes, los que

no cumple con un minimo de requisitos importantes son descartados inmediatamente.
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Siguiendo el ejemplo anterior, si el consumidor estuviera buscando un departamento con
cocina abierta, vista y terraza, ninguna de las dos propuestas de departamentos serian
aceptables porque no cumplen con uno de los requisitos minimos. (Schiffman & Lazar,
2010)

Segun Rivas & Grande (2010) la regla de decision lexicografica, es cuando el
consumidor asigna un rango de valores a los atributos que considera importantes, luego
compara alternativas en cuanto al atributo méas importante, si hay méas de una opcién que
se considere buena se compara con el segundo atributo mé&s importante y asi
sucesivamente.

Por ello, el consumidor puede usar una combinacion de estas reglas de decision,
dependiendo de la cantidad de informacién que tenga y que tan compleja quiere que sea
la toma de decision.

Ya que un consumidor con experiencia tiende a hacer una investigacion mas completa
acerca del producto por su propia cuenta, mientras que el consumidor sin experiencia se
apoya en el conocimiento de amigos, familiares, vendedores, etc. (Schiffman & Lazar,
2010). Para ello el consumidor debe de tener en cuenta los pasos que se realizan en el

modelo de toma de decisién del consumidor.

EL MODELO DE TOMA DE DECISIONES DEL CONSUMIDOR

Segun Schiffman & Lazar (2010) el proceso de toma de decision del consumidor se
visualiza en tres fases distintas aunque enlazadas: Las fases de entrada, de proceso y de
salida.

En la primera fase, llamada de entrada, el consumidor reconoce que tienen la necesidad
de un producto y que muchas veces la decision de compra se ve afectado por los
esfuerzos del marketing de las empresas (el producto, precio, promocién y el lugar
donde se vende) las cuales intentan comunicar los beneficios de sus productos y

servicios a los consumidores potenciales y las influencias socioldgicas externas sobre el
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consumidor  (familia, amigos, vecinos, otras fuentes informales y no
comerciales).(Schiffman & Lazar, 2010)

En la fase de proceso, los consumidores toman las decisiones dependiendo a los factores
psicologicos inherentes a cada individuo (motivacion, percepcion, aprendizaje,
personalidad y actitudes), ademas estos afectan la manera en que los estimulos externos
de la fase anterior influyen en el hecho de que el consumidor reconozca una necesidad,
busque informacién antes de la compra y evalle las alternativas. La experiencia
obtenida durante la evaluacion de dichas alternativas va a afectar los atributos
psicologicos del consumidor. (Schiffman & Lazar, 2010; Blackwell, Miniard, & Engel,
2002; Rivera, Arellano, & Molero, 2009)

La fase de salida en el modelo de toma de decisiones del consumidor se compone de dos
actividades, después de la decision, estrechamente relacionadas: el comportamiento de
compra y la evaluacion posterior a la compra. (Schiffman & Lazar, 2010; Rivera,
Arellano, & Molero, 2009)

Este modelo de toma de decisiones del consumidor, refleja al consumidor cognitivo,
porque el consumidor inmobiliario antes de realizar la compra, lo primero que hacen es
buscar informacion (a través de fuentes internas o externas) y después evallan de

acuerdo a sus necesidades (disefio, ubicacion, distribucion de espacios, area, etc.).

Este modelo cognitivo sefiala que los consumidores primero procesan informacion,
Ilevando a la formacidon de preferencias y, por ultimo a la intencién de compra. Este tipo
de consumidor esta representado como un sujeto pensante que soluciona problemas.
(Schiffman & Lazar, 2010). En el cual este tipo de modelo de decision del consumidor

se establecera junto con la etnografia.

LA ETNOGRAFIA
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La etnografia es una rama de la antropologia, en donde se realiza un andlisis de las
creencias, valores, motivaciones y las circunstancia de las maltiples formas de vida de
los seres humanos, en donde se trata de hacer invisible a visible. Trata de buscar
relaciones de causa - efecto, lo cual examina qué esta haciendo la gente y busca como
interpretar lo que esta ocurriendo. (Hamme & Atkinson, 2005; Paramo, 2000)

A través de la etnografia nos trasladarnos al lugar de los hechos. Se visualiza al
comportamiento del consumidor como “una especie de espejo de si mismo”, en donde
constituye la esencia de la persona y a nivel social, ya que las personas a la vez se
proyectan a si mismos en las posesiones que tienen como en los rituales, las
experiencias vividas, reedifican el escenario de su mundo cercano para promover la

adquisicion y el uso. (Vélez, 2011)

Los simbolos y los signos se han convertido en objetos de estudio cada vez mas
atractivos y relevantes para la comprension de los grupos de personas son capaces de
absorber el sentimiento, la angustia, los deseos, las expectativas y las necesidades mas
ocultas del ser humano como consumidor. (Paramo, 2000; Guber, 2001).

Velasco & Diaz (2003). Algunas herramientas mas utilizadas de las que se vale el

método etnografico, lo son:
¢+ La observacion: registro de lo que se ve tal y como se ve.

¢+ Observacion participante: se forma parte de la comunidad a la vez que se

observa.

%+ Conversacion, entrevistas abiertas y cuestionarios: hablar con la gente, preguntar,
observar, etc. El cuestionario permite tratar estadisticamente, pero también la

dimensidn cualitativa de preguntas en profundidad, discusiones abiertas, etc.

+« Historias de vida. Se hace a alguien inusualmente interesante para proveer un

relato mas intimo y personal.

La etnografia tienes tres partes:
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La primera, es la observacion es percibir con todos nuestros sentidos, luego se describe
mencionando lo que se percibid y por ultimo, se realiza el analisis, es decir es tratar de
escribir lo que transformamos de invisible a visible, gracias a la investigacion.
(Blanquet, 2009; Giddens, 2010).

Segun Guerrero (2002) & Galeano (2004) el método etnografico es mediante el trabajo
de campo (contexto natural), estando en contacto directo con el grupo que se va a
estudiar ya sea en su casa, cuando realiza las compras, en su lugar de trabajo, etc.; en su
contexto se debe incluir factores culturales propio del grupo, asi como también sus
historias personales en donde el investigador sera capaz de analizar e interpretar la
informacién. Esto va permitir observar las ocasiones reales interactuando con un
producto o servicio, etc. Dentro de las técnicas de observacion (sobre todo la
participante), las entrevistas en profundidad (individuales o en grupo), las grabaciones
en video o en audio para registrar a las personas en su héabitat natural (generalmente
ocultas y aparentemente desprevenidas).

Para Giddens (2010) conocer e interpretar el comportamiento del consumidor desde la
etnografia, significa evaluar al hombre como un ser social y no en forma solitario y
analizando lo que engloba sus acciones.

Considerando la etnografia y el comportamiento del consumidor existe una relacién
establecida entre la persona y el bien inmueble, en donde comprenden las motivaciones
ocultas en el comportamiento humano, por lo que se ird descubriendo sus valores
culturales (consciente o inconscientemente) con sus actitudes. (Paramo, 2000; Vélez,
2011)

Es identificando grupos de consumidores basados en su relacion con su necesidad de un
bien inmueble como se puede asegurar una gestion eficiente y oportuna, y no
agrupandolos bajo supuestos factores comunes basados en aspectos demograficos,
geograficos, psicograficos, como si por el solo hecho de tener una misma edad
cronoldgica, un mismo estado civil, una misma religion, los seres humanos se

comportaran de la misma manera. (Guber, 2001)
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2.3. Mercado Inmobiliario
El crecimiento sostenido de nuestra economia, sumado a la apertura de nuevos mercados

extranjeros y las politicas que en el sector han desarrollado los ultimos gobiernos,

constituyen el soporte que han convenido en denominar el “boom” inmobiliario.

En el afio 2013, el sector construccion crecio a una tasa interanual de 16,8%, variacion
sustenta en mayor consumo interno de cemento ante la continuidad de las obras privadas
de edificacion de viviendas y de centros comerciales, asi como de inversiones en

electricidad y mineria.

Prom.
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2015-
2017
Agropecuario 4,3 3,8 5,9 1,5 3,5 4.4 4,2 4,2 4.3
Pesca 29,7 -11,0 -32,2 18,1 3,5 4,2 45 5,0 4,6
Mineria e
hidrocarburos -0,2 2,2 2.8 43 6,2 12,8 10,8 6,4 10,0
Manufactura 5,6 1,3 1,5 49 45 45 4.8 4.8 4.7
Electricidad y agua 7,4 5,2 5,8 55 5,7 5,8 6,0 6,0 5,9
Construccion 34 15,2 15,8 16,8 15,1 15,5 15,6 15,7 15,6
Comercio 8,8 6,7 7,2 59 6,0 6,0 6,1 6,1 6,1
Servicios 8,6 7,4 7,4 6,2 6,0 6,1 6,2 6,2 6,2

Tabla 1.Producto Bruto Interno Por Sectores (Variacion porcentual real)

Fuente: Proyecciones MEF: Marco Macroecondmico Multianual 2015-2017

El dinamismo se ve reflejado en un crecimiento que va mas alld de la actividad

inmobiliaria (construccidn), que constituye un importante eslabon dentro de la cadena de
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los maltiples sectores de la economia del pais, pues genera puestos trabajo y liquidez,

tanto en las empresas como en la economia familiar. Ver Tabla 1

Por otro lado la inversion privada y publica se va manteniendo con una tendencia
creciente desde el aflo 2009 y se proyecta hasta el 2017 (Ver Figura 1), y mucha de esta

inversion sobre todo en el sector publico es en infraestructura.
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Figura 1: Inversion Privada y Publica (Porcentaje del PBI)

Fuente: Proyecciones MEF: Marco Macroeconémico Multianual 2015-2017

2.3.1. Evolucidn del Sistema Financiero A marzo de 2014, el sistema financiero estaba
conformado por 62 empresas y activos por S/. 302,7 mil millones (equivalente a US$

107,8 mil millones). Ver Anexo 2

2.3.1.1. Créditos directos por tipo
El crédito hipotecario registré a junio de 2013, saldos de S/. 30 843 millones (+20,24%

de variacion anual), con participacion de 15,08% en la cartera de créditos en todo el

sistema financiero.
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Figura 2: Sistema Financiero- Créditos por tipo

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014

2.3.1.2. Banca multiple

En la banca multiple al 31 de marzo de 2014, fueron diecisiete empresas las que
conformaban la banca multiple, trece de las cuales tienen participacion extranjera
significativa. El total de activos alcanz6 los S/. 268 748 millones, lo que representa un
incremento anual de 12,69%.

Asimismo, al primer trimestre de 2014, los créditos hipotecarios se ubicé en

S/. 29 599 millones, que explica el 16,96% de la cartera total. Ver Tabla 2
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Mar-13 Mar-14 Var. Anual
(En %)
Corporativos 25435 33478 31,6
Grandes Empresas 24 903 31 440 26,2
Medianas Empresas 28 102 35 289 25,6
Pequefias Empresas 12 972 12 880 -0,7
Microempresas 2 428 1750 -27,9
Consumo 26 575 30 092 13,2
Total 145 095 174 528 20,3

Tabla 2: Banca Multiple Composicion de los Créditos Directos (En millones de S/.)

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014

A marzo de 2014, las tasas de los créditos hipotecarios en MN y ME se ubicaron en
9,21% y 8,51%, respectivamente. Ver Figura 3y Tabla 3
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Figura 3: Tasa de Interés Promedio de Créditos Hipotecarios

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014



Ano MN % ME %
2011 8,498,422 25.5644017 8,787,443 29.0755565
2012 10,989,045 33.0565308 10,302,140 34.0873282
2013 13,755,722 41.3790674 11,133,202 36.8371153
Total 33,243,189 30,222,784

Tabla 3: Promedio Anual de las Tasas de Interés de Créditos

Fuente: SBS: Serie Histdrica del Balance General de la Banca Multiple (2013)

2.3.1.3. Instituciones Microfinancieras No Bancarias (IMFNB)
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Al 31 de marzo de 2014, las instituciones microfinancieras no bancarias fueron 31: 13

Cajas Municipales (CM), que agrupan un total de 12 Cajas Municipales de Ahorro y
Creédito y la Caja Municipal de Crédito Popular de Lima, 9 Cajas Rurales de Ahorro y
Crédito (CRAC), y 9 Entidades de Desarrollo de la Pequefia y Micro Empresa
(EDPYMES)

Dentro de las Cajas Municipales, los créditos a medianas empresas e hipotecarios fueron

los mas dinamicos, al crecer en 27,8% y 18,3%, respectivamente entre marzo del 2013 y

2014. Ver Figura 4
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Figura 4: Crédito por Tipo de Cajas Municipales (En millones de S/.)

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014

En el caso de las Cajas Rurales de Ahorro y Crédito, los créditos a grandes empresas y
corporativos fueron los méas dinamicos (+356,8% y +316,3%, respectivamente) le
siguieron los créditos hipotecarios (+68,6%) y a medianas empresas (+7,8%). Ver Figura
5
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Figura 5: Crédito por tipo de Cajas Rurales de Ahorro y Crédito (En millones de
Sl.)

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014
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En las Entidades de Desarrollo de la Pequefia y Micro Empresa (EDPYME), los créditos
hipotecarios presentaron el mayor crecimiento (+42,3%) entre marzo 2013 y 2014,

seguido de los créditos de consumo (+13,9%). Ver Figura 6
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Figura 6: Crédito por Tipo de EDPYME (En millones de S/.)

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014

2.3.2. Situacion Inmobiliaria en Lima
En el afio 2013 el ritmo de ventas de viviendas nuevas habia disminuido, lo que estaba

motivado por un menor dinamismo de la actividad de construccién, luego del pico
observado en 2011, las ventas de nuevas viviendas en Lima Metropolitana han mostrado
una tendencia a moderarse, pasando de 40 mil unidades vendidas en el 2011 a unas 30
mil en el 2013 (Ver Figura 7).
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Figura 7: Ventas de Viviendas Nuevas en Lima (Unidades vendidas entre ago-2012
y jul-2013)

Fuente: BBVA RESEARCH: Perd Situacion Inmobiliaria (2013)

Sin embargo, las ventas de viviendas de valor medio (S/. 80 001 hasta S/. 150 000) si

registraron un incremento, en linea con la evolucion de su demanda. Ver Figura 8

8
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Figura 8: Lima- Venta de Viviendas Iniciadas en el Afio (Unidades iniciadas entre
Ago-2012 y Jul-2013)
Fuente: BBVA RESEARCH: Peru Situacién Inmobiliaria (2013)
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La disminucién en el ritmo de ventas se ha traducido en una menor actividad edificadora
a partir del afio 2013. Esta respuesta por parte de las constructoras ha permitido que

tanto las unidades disponibles para la venta como las unidades en retraso desciendan.

Var % Var %
2011 2012 2013 2012/2011 2013/2013
Viviendas iniciadas 39.870 44,215 42511 10.9 -3.9
Vendidas 21.441 21.990 22.220 2.6 1,0
Unidades Disponibles 18.429 22.225 20.291 20.6 -8.7
Del cual: en retraso * 7.501 12.957 11.480 72.7 -11.4

*Estuvieron a la venta por un periodo no menor a seis meses y se mantenian a la venta al
momento de la encuesta.

Tabla 4: Actividad Edificadora de Lima Con Fin Residencial: Casas y
Departamentos (Unidades construidas para la venta)

Fuente: BBVA RESEARCH: Peru Situacion Inmobiliaria (2013)

2.3.3. Situacion Inmobiliaria en Provincias
El crecimiento del sector inmobiliario no se detiene en el interior del pais. Todo indica

que esta tendencia continuara con fuerza en los proximos afios. Ademéas Camara Peruana
de Construccion (CAPECO), sefiala que los proyectos del norte suelen ser de dos tipos:
Edificios de 4 o5 pisos, con departamentos bien distribuidos, seguridad permanente,
urbanizaciones cerradas, con lotes de distintos tamafios, a fin de satisfacer las exigencias

del mercado.

Arequipa, Trujillo, Cusco, Chiclayo, entre otras, se han convertido también en destino de
inversion para el desarrollo de diversos proyectos. Esto pone de manifiesto el inicio de
una auténtica descentralizacion de la actividad comercial y econdmica del pais. (Vera,
2013)

Arequipa. Las inversiones realizadas especialmente en mineria han catapultado su

mercado inmobiliario en la Gltima década ya no solo para el segmento de lujo, sino
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también para el resto de sectores en el area metropolitana de la ciudad. Asi ocurre con

los distritos de Cayma y Cerro Colorado.

Actualmente el metro cuadrado en Cayma cuesta US$ 1.200/m2 y hace diez afios valia
US$ 200, mientras que en Cerro Colorado el valor es ahora de entre US$ 900 y US$
1.000/m2, pero hace cinco afos estaba en US$ 300.

Trujillo: En El Golf y California, los barrios tradicionales para residir, viven ahora una
reconversion inmobiliaria con la construccion de edificios altos, ya que posibilidad de
construir viviendas multifamiliares de varios pisos cuando el paisaje habitual era de

residencias particulares de la clase trujillana mas acomodada.

Esa progresion ha incrementado el precio hasta los US$ 1.500/m2 y US$ 2.000/m2
cuando hace cinco afios estaba a la mitad, y ha repercutido en distritos préximos como
San Andrés y La Merced, donde el precio subi6 a los US$ 1.000/m2 por la instalacion de
varios centros comerciales en los ultimos afios.

Chiclayo: Es una de las provincias cuyo sector inmobiliario esta en crecimiento, ademas
las autoridades locales permiten mayor nimero de pisos, el metro cuadrado ya alcanza
los US$ 700 y US$ 800.

En Chiclayo, la actividad edificadora se concentrd inicialmente en los sectores altos.
Con el tiempo, los estratos C y D requerian ser atendidos y se empezaron a ofertar
unidades de 70 m2 que cuestan entre 25.000 y 30.000 ddlares. Un proyecto que destaca

en esta zona es el que desarrolla la empresa Ciudaris. (Gimeno, 2013)

INMOBILIARIA CIUDARIS, es una de las pocas excepciones que ha conseguido
proyectar en la avenida Elvira Garcia y Garcia, cerca del centro urbano, un condominio
con 10 edificios de 8 alturas que suman en total 320 departamentos de unos 75 m2,

comercializados a partir de US$ 65.000.
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Este atractivo proyecto CLUB RESIDENCIAL SANTA ELVIRA cuenta con una
espléndida ubicacion cerca de supermercados, centros de salud, centros educativos y a
solo 5 minutos de los principales centros comerciales de la ciudad. Club Residencial
Santa Elvira cuenta con un parque interior con un hermoso disefio paisajista y areas

comunes amobladas. Ver Anexo N° 3

LOS PARQUES DE SAN GABRIEL, es un CONDOMINIO PRIVADO enfocado en
ofrecer los mejores modelos de vivienda, todas rodeadas por amplias areas verdes.
Consta de 6 etapas, cada una con un exclusivo parque. Presenta 4 modelos de
departamentos acorde a cada tipo de familia. EI proyecto se desarrolla en 40 torres de 8
pisos, todas con ascensor.

Sin embargo, las mayores facilidades se dan a las afueras de la ciudad, especialmente en
el distrito de La Victoria, de amplias avenidas y areas espaciosas, que apunta a ser el
escenario de la expansion urbanistica de la ciudad con grandes condominios de

diferentes edificios que ocuparan varias cuadras.

En el distrito de Pimentel, en Chiclayo se vende lotes, casas y departamentos, en el cual
mayormente tienen gran demanda los departamentos son 70 m2 y las viviendas de 120
m2.

La inversion en Retaily servicios se mantiene dindmica en Lambayeque:
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Sector/ Empresa Proyecto Monto Afios de Detalle
(US$ ejecucion
Millones)

Retail

Supermercados Segundo Centro 40.0 2014 40 mil metros

Peruanos Comercial Real Plaza en cuadrados
Chiclayo

Cencosud Centro Comercial Elias n.d 2014 Centro con cinco
Aguirre niveles

Servicios

Corporacion Meier Hotel & Casino Win 4.5 2013 Remodelacion
Meier en Chiclayo del Garza Hotel

Tabla 5: Principales Proyectos de Inversion Anunciados y/o Ejecutados en Junio
2013 de Lambayeque
Fuente: BCRP: Sintesis Econémica de Lambayeque -Junio 2013

2.3.4. Situacion Inmobiliaria en Lambayeque

En el periodo enero- noviembre de 2013, el Indicador de Actividad Econdmica
Regional de Lambayeque mostrd un aporte al crecimiento regional interanual del 3,3%
por parte de los sectores que lo conforman. Esto obedecio a la expansion de los sectores
como el de construccion (0,5%).

Sectores Ponderacion 2013
3/ Enero- Noviembre
Agropecuario 10.0 1.8
Agricultura 7.1 1.0
Pecuario 2.9 7.5
Pesca 0.2 -16,6
Manufactura 12.1 12.1
Primaria 9.4 14.2
No Primaria 2.7 10.5
| Construccion 6.4 0.5
Electricidad y agua 0.8 -3,9
Servicios 6.4 22.9
gubernamentales
Servicios Financieros 1.8 125
TOTAL 37.7 3.3

Tabla 6: Indicador de Actividad Economica Regional (Variacion Porcentual
respecto a similar periodo del afio anterior)
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Fuente: BCRP: Sintesis Econémica de Lambayeque -Noviembre 2013

2.3.4.1. Sector Construccion en Lambayeque:
En el mes de febrero del 2014 los despachos de cemento crecieron 10,8% en relacion

con analogo periodo del afio previo. Influyd el notable incremento de la inversion
publica (512,5 %) impulsado por la ejecucion de obras por parte del gobierno nacional y,
sobre todo, del gobierno regional. La ejecucién de proyectos inmobiliarios privados fue
favorecida por la expansion del crédito hipotecario (29,3% interanual). En el primer
bimestre, los despachos de cemento se expandieron en 6,6 %.
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Figura 9: Crecimiento de los Despachos de Cemento (Variacién % Real respecto a
similar mes del afio anterior

Fuente: BCRP: Sintesis Econémica de Lambayeque —Febrero 2014

En noviembre, la construccion decrecid 0,9% respecto de similar mes del afio pasado.
En parte, incidio el menor ritmo de gasto de capital de las entidades de gobierno
subnacional. No obstante, el saldo del crédito hipotecario se expandio en 25,0%
Interanual.
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Noviembre Enero - Noviembre
Gobierno 2012 2013 Var. %* 2012 2013 Var. %*
Regional 10 257 8 393 -20.50 190 399 230 165 17.2
Local 13 480 6 348 -54.30 130 699 107 228 -20.3
(Chiclayo)

*Variacion Real

Tabla 7: Inversién Publica de Autoridades Subnacionales (S/.)

Fuente: BCRP: Sintesis Econémica de Lambayeque Junio 2013

2.3.4.2. Crédito Hipotecario en Lambayeque
El Banco Crédito registré la mayor participacion (23,1 %) en el saldo total de

colocaciones del sistema financiero, seguido del Banco Continental (20,9% ) y del

Scotiabank (12,6 %).Ver Anexo 4

Tipo de Crédito Nov-12 Nov-13 Var. % 1/ Part. %
(Nov.13)
Microempresa 399 929 344 587 -16,3 8.1%
Consumo 1012 109 1130 780 8.5 26.7%
| Hipotecario 499975 643268  25.0 15.2% |
Corporativos 37 940 34 312 -12,2 0.8%
Grandes Empresas 316 077 350 521 7.7 8.3%
Medianas Empresas 673 377 879 820 26.9 20.8%
Pequeinas Empresas 808 039 849 627 2.1 20.1%
Total 3747 448 4232915 9.7 100.0%

Tabla 8: Lambayeque: Colocaciones por Tipo de Crédito Noviembre 2013(Saldos

en Miles de Nuevos Soles)

Fuente: BCRP: Sintesis Economica de Lambayeque- Junio 2013

Ademas, en la ciudad de Chiclayo se incrementa cada vez mas constructoras e

inmobiliarias del sector privado, asi como los precios de los departamentos debido a que
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algunas personas lo ven como inversion, es decir los alquilan; y otros como uso

personal. Ver Anexo 5

I1l. METODOLOGIA
3.1. Disefio de investigacion:
La investigacion que se realizd fue mediante el enfoque cualitativo, a través de

metodologia etnografica basada en entrevista réflex y observacion participante.

3.2. Muestreo: No probabilistico con un muestreo por conveniencia, donde se entrevistd
y se observo el comportamiento de las personas que visitaron las empresas inmobiliarias.
La seleccion de dicha muestra fue a través de la base de datos proporcionada por las

empresas Los Portales, larpame y Ciudaris.
3.3. Tamario de muestra: 5 familias.

3.4. Método

La investigacion se realiz6 siguiendo una metodologia etnogréafica y se aplico segun el
Modelo de Decision de Compra de Schiffman & Lazar (2010).

Fase 1: Se aplicé la metodologia etnografica a través de entrevistas a profundidad de
manera individual por familias, mediante audios donde se pudo registrar mejor a las
personas en su habitat natural, generando asi un clima de confianza y permitiendo asi

que la gente nos diga lo que realmente hacen.

Fase 2: Se acompario a la familia para que realice la busqueda en el proceso de compra,
aplicando la metodologia etnografica a través de la observacion de los participantes,
permitiendo asi interpretar sus gestos, reacciones y estados de animo.

Para ello se utilizo la técnica de observacion “participar para observar”, en el cual la
informacidn va a ser neutra y externa, que van a garantizar la objetividad cientifica en la

aprehension del objeto de conocimiento y la entrevista réflex. Marquis (2012)
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Una vez observado el comportamiento de la familia, pasamos a redactar y analizar todos
los sucesos involucrados.

Fase 3: Se acompafid a la familia para que realice la compra de su vivienda, a través de
la observacidn, con la técnica de observacion “participar para observar” y la entrevista

réflex.

Una vez observado el comportamiento de la familia, pasamos a redactar y analizar todos

los sucesos involucrados.

Al cabo de cuatro meses, nuevamente se visitd a la familia, y se realiz6 la técnica de
observacion “participar para observar”, en el cual se evalud su experiencia de vivir en
dicha vivienda, es decir nos informaron que todo estuvo conforme como habian

estipulado con el contrato con la inmobiliaria.

3.5. Recoleccion de datos: La observacion fue en base a una Guia de Observacion
donde se tomaron las variables claves detectadas en el marco tedrico y un cuestionario

basado en la entrevista réflex0. (Ver Anexo 6).

3.6. Procesamiento y analisis de datos:
El procesamiento se realizd en base del andlisis de las notas, de las grabaciones para
identificar las variables de interés. Es un procesamiento directo, es decir es un analisis

de los datos y los registros obtenidos de toda la informacién recopilada (Ver Anexo 7).



IV. RESULTADOS Y DISCUSION
Segun los resultados obtenidos de las familias que han formado parte del estudio, hemos
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realizado un cuadro comparativo de resumen para poder analizar e interpretar de manera

precisa.

TAakla N Noiadea

CONTINUACION DE LA TABLA

Comparativo de las Familias Entrevistadas

ITEM FAMILIA1  FAMILIA2  FAMILIA3 FAMILIA 4 FAMILIA5
Edad Hombre: 28 Hombre: 28 Hombre: 29 Hombre:31 Hombre:27
Mujer: 26 Mujer: 27 Mujer:32 Mujer:27 Mujer:25
Estado civil Casado Conviviente Casado Conviviente Casado

Nivel de estudio

Domicilio

Ingreso econémico

Aporta econdmicamente

N° de hijos

Situacion laboral

Opinién del mercado del

inmobiliario

Tipo de vivienda

Universitario

La Victoria —
Chiclayo

S/ 4500.00
Ambos
1

Supervisor de
Ventas

A crecido
bastante y que
hay bastante
oportunidad
para comprar

Departamento
Pequefio

Universitario

Cajamarca

S/2300.00
La esposa
1

Ministerio
Publico

Facilita de
pago que dan
las
inmobiliarias.

Casa pequefia

Universitario

C. Eten—
Chiclayo

S/'3000.00
El esposo
1

Ministerio de
Agricultura

Actualmente
hay mayores
facilidades de
pago que se dan
en las
inmobiliarias.

Casa

Universitario

Bolognesi-
Chiclayo

S/ 7500.00
Ambos
2

ES SALUD

Los dltimos
afios ha crecido
y ha permitido
gue haya mayor
cantidad de
opciones para
elegir.

Casa de dos
pisos

Universitario

José Leonardo Ortiz -
Chiclayo

S/. 4300.00
Ambos
1

Educacion Primaria.

Existen mayores
facilidades de pago
gue se dan en las
inmobiliarias.

Casa Familiar
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ITEM FAMILIA 1 FAMILIA 2 FAMILIA 3 FAMILIA 4 FAMILIA 5
Material de la vivienda  Noble Adobe Noble Noble Noble
Situacion de la vivienda  Alquilada Alquilada Alquilada Alquilada Alquilada
Medio de transporte Moto lineal Publico Publico Auto Propio Publico
OBJETIVO 1
Casa Casa Departamento. Departamento Departamento en
independiente. independiente. o en edificio. edificio.
Visito a las
Visito a las Visitd muchas  inmobiliarias: Visitado a la Visito a la
inmobiliarias: inmobiliaria: Los Portales, inmobiliaria Los inmobiliaria Los
Galilea, ficus, Galilea, Ficus, Galilea, Portales y Portales y
Condominios de  pero vendian Proyectos proyectos constructoras
VIVIENDA la Plata, lotes. Particulares. particulares. independientes.
Centenario.
Por la Desea comprar Desea comprar Desea comprar un
Desea comprar  ubicaciony el  un departamento un Dpto. por la
unacasa por la  futuro de sus por la Departamento comodidad, seguridad
comodidad de hijos pero modalidad de donde los y estar
vivir mientras tanto  pago accesible a  acabados sean independientes.
independientes y lo alquilaran. sus de primera
modalidad de posibilidades. calidad, buena
pago. infraestructura y
distribucion.
Endeudaria Se endeudaria  Se endeudaria Se endeudaria Se endeudaria hasta
hasta S/. 85000, hasta S/ 90000 hasta S/. 200000 hasta S/. S/. 200000 en 10
PRECIO en 10 afios, en en 10 afios por  en 12 afios por 480,000 en 8 afios, en BBVA.
BBVA el BanBif. el Banco afios por el
BBVA. Banco Crédito
del Pera.
CONTINUACION DE LA TABLA
ITEM FAMILIA 1 FAMILIA 2 FAMILIA 3 FAMILIA 4 FAMILI.
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UBICACION

PERCEPCION DE LOS

MEDIOS DE

COMUNICACION DE
LA INMOBILIARIA.

INFLUENCIAS
EXTERNAS

OBJETIVO 2

MOTIVACION

Ubicacion de la
vivienda: Fuera
de la cuidad.

Prefiere ir
personalmente a
realizar la
busqueda de su
vivienda.

Los medios de
comunicacion:
Television y

visitando a las
inmobiliarias.

S6lo escucha las
sugerencias de
su familia, que
han comprado
en los Portales.

Tranquilidad y

Ubicacion de
la vivienda:
Fuera de la
cuidad —
Pimentel.

Prefiere ir
personalmente
arealizar la
busqueda de
su vivienda.

Los medios de
comunicacion:
Television.

Si escucha
opiniones de
sus colegas de
trabajo, que
han comprado
en Ficus,
Galilea.

Pensando en el

Ubicacion de la
vivienda: En el
centro de la
cuidad.

Prefiere ir
personalmente a
realizar la
busqueda de su
vivienda.

Los medios de
comunicacion:
Volantes.

Si escucha
sugerencias de
familiares y
amigos, que han
comprado en
Galilea.

Por la seguridad

Ubicacion de la
vivienda: En el
centro de la
cuidad, que esté

cerca a su centro

laboral.

Prefiere ir
personalmente a
realizar la
busqueda de su
vivienda.

Los medios de
comunicacion:

Visitando a las
empresas
inmobiliarias.

No escucha
sugerencias.

Por el status

Ubicacion de |
vivienda: En e
de la cuidad.

Prefiere ir

personalmente
realizar la bus
de su vivienda

Los medios de
comunicacion:
Visitando a las
empresas
inmobiliarias y
pagina web
(Facebook)

Si escucha
sugerencias de
familiares.

Por mayor

Privacidad. futuro de sus y comodidad. social y comodidad, ya
hijos. seguridad. viven en casa |
alquilada.
CONTINUACION DE LA TABLA
ITEM FAMILIA1  FAMILIA2  FAMILIA3 FAMILIA 4 FAMILI,
Ubicacion de la  Comodidad de  Ubicacion Cercania al Comodidad, s¢
PERCEPCION vivienda que sus hijos. céntrica. trabajo y centro  y la infraestruc
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APRENDIZAJE

PERSONALIDAD

ACTITUD

OBJETIVO 3

COMPORTAMIENTO

DE COMPRA

este fuera de la
ciudad

No tiene
experiencia
anterior.

Temperamento
tranquilo,
amable y
paciente.

Oportunidad.

Se decidio
compra en Los
Portales por la
confianza ,
modalidad de
pago que es mas
baja que la
competencia

Realizé el
crédito
hipotecario con
el BBVA con un
monto S/.
80,300.00a 10
afios

Averigua los
antecedentes de
la empresa
mediante

No tiene
experiencia
anterior.

Temperamento
tranquilo,
paciente.

Voluntario.

Se decidio
compra en Los
Portales
porgue venden
casas
independientes
a diferencia de
la
competencia.

Realiz6 el
crédito
hipotecario
con BanBif a
10 afios con un
monto S/.
88000.00

No averigua
los
antecedentes
de la empresa
solo pide

No tiene
experiencia
anterior.

Temperamento
serio, tranquilo,
con respuestas
directas.

Obligatorio.

Se decidio
compra en Club
Residencial
Santa Elvira por
la ubicacion y
maltiples
beneficios.

Realiz6 el
crédito
hipotecario con
el BBVAal2
afios con un
monto S/.
199156.00

Averigua los
antecedentes de
la empresa
mediante
Registros
Publicos.

de la ciudad.

No tiene
experiencia
anterior.

Temperamento
tranquilo.

Voluntario y
Oportunidad.

Se decidid
compra en
Torres Vasallo
por cercania a su
trabajo, centro
de la ciudad, por
la seguridad y
confianza que
brinda la
inmobiliaria.

Realizo el
crédito
hipotecario con
el Banco
Créditoen 8
afos con un
monto S/.
469500.00

Averigua los
antecedentes de
la empresa en
Registros

tipo club.

No tiene exper
anterior.

Temperamentc
tranquilo, hone
servicial.

Voluntario.

Se decidi6 con
Los

Club Residenc
Santa Elvira p
beneficios port
seria una club

encontraria de

Realizo6 el créc
hipotecario col
BBVA a 10 af
un monto S/.
199156.00

Averigua los

antecedentes d
empresa visita
Registros publ
tiene un amigo
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registros opiniones de En la firma del Publicos.
publicos y sus las personas. contrato lo )
familiares que realizan ambos,  EN 1a firma del
han comprado En la firma del contrato lo
en Los Portales.  contrato lo realizan ambos
realizan y analizan las
Enlafirmadel  ambos. clausulas.
contrato lo

realizan ambos,
cualquier duda
consultan a un

familiar que es
fiscal.

abogado, cualc
cosa le pregun

En la firma del
contrato lo rea
ambos.

Fuente: Estudio Etnogréafico del Comportamiento del Consumidor de Viviendas- 2013

Los compradores de viviendas seleccionados a través de las inmobiliarias son personas
jévenes, de edades promedios, hombres 29 afios y mujeres 27 afios, su nivel de estudio
es universitario, el promedio del ingreso familiar es de S/.4320. Se puede observar que la
familia 4 posee un mayor ingreso de S/. 7500 debido a que ambos trabajan. En el 60%
de las familias ambos aportan econémicamente. Ademas el 20 % de las familias tienen 2

hijos y el 80 % un solo hijo.

El 80% viven actualmente en casa y 20% en departamentos, el material de la vivienda
es material noble y de adobe; y todas las familias viven en viviendas alquiladas. El
medio de transporte en el que se moviliza, estd representado por el 60% transporte

pablico y el 40 % con movilidad propia.

Acerca de la relacion con el mercado inmobiliario, se puede apreciar que son personas
que estan constantemente informandose del crecimiento inmobiliario que tiene nuestra

ciudad.

Segun los resultados obtenidos del cuadro comparativo de las familias entrevistadas (Ver

Tabla 9), podemos diferenciar por niveles de ingreso econdmico: alto, medio y bajo.
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Ingreso Bajo: Familia2y 3
Ingreso Medio: Familialy5

Ingresos Alto: Familia 4

CARACTERISTICAS MIEMBROS TIPO
Ingreso Bajo Familia2y 3 F1
Ingreso Medio Familialy5 F2
Ingresos Alto Familia 4 F3

Tabla 10: Tipos de Familias

Fuente: Estudio Etnogréafico del Comportamiento del Consumidor de Viviendas-2013

OBJETIVO 1: Conocer la percepcion de la accion comercial de la oferta

inmobiliaria y de los grupos de referencia.
VIVIENDA

En las familias que presentan Tipo F1, el tipo de vivienda que desearon tener estas
familias son casa independiente o departamento, por lo cual visitaron a empresas
inmobiliarias: Galilea, Grupo Acuario, Los Portales y proyectos particulares, en cuanto a
los beneficios que buscaron las familias al adquirir sus viviendas en el caso de la familia
2 fue por la ubicacion cercana a las universidades ya que se preocupaban por el futuro de
sus hijos, en cambio en la familia 3 fue por la modalidad de pago que sea accesible a

sus ingresos.

Por ello, concluimos que las familias de ingresos bajos, buscaron maximizar su valor

con los recursos que ellos cuentan, logrando asi mejorar la calidad de vida de sus hijos.

Las familias de Tipo F2 buscaron comprar un departamento en edificio o una casa
independiente, para ello también visitaron empresas inmobiliarias como: Galilea, Grupo
Acuario, Condominios de la Plata, Centenario, Los Portales y constructoras

independientes. Ademas entre las ventajas que buscaron las familias al adquirir su
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vivienda fue por la comodidad de vivir independientes, que la modalidad de pago sea

accesible a su capacidad econémica y la seguridad.

Se pudo concluir que las personas con ingresos medios buscan sobre todo vivir s6lo con
su familia, separada de los demas (suegros, mama, cufiados), debido a que tienen
solvencia econdmicamente estable, pueden afrontar todos los gastos que implica tener su

casa propia.

La familia F3 anheld tener un departamento, por lo tanto asistieron a la inmobiliaria Los
Portales y proyectos particulares ubicados en Santa Victoria. Entre los atributos que
mas solicitaron fueron que los acabados sean de primera calidad, que el proyecto

inmobiliario tenga buena infraestructura y distribucion.

Se pudo deducir que este segmento se enfoca en mantener su estatus, con mayores

comodidades de acuerdo a su estilo de vida.

PRECIO

Las familias F1 dependiendo del financiamiento hipotecario que realizaron con las
entidades bancarias como Banco Interamericano de Finanzas o Banco Continental se
endeudaron entre S/. 90,000 a 200,000, en un periodo de tiempo de 10 a 12 afios. Por lo
cual concuerda con sus ingresos, ya que tuvieron capacidad suficiente para poder
realizar dicho crédito, debido a que el costo de vida no es muy alto porque viven en

Cajamarca y en Ciudad Eten.

Las familias F2 estuvieron dispuestos a endeudarse a un plazo de 10 afios, a través del
crédito hipotecario del Banco Continental, con un monto de financiamiento entre S/.
85,000 a 200,000, ademas escogieron este banco por ser ya clientes y porque se les
descontara por planilla. Se concluy6 que las familias tienen la capacidad econémica para
poder afrontar los montos de financiamiento, debido a que tendrian un resto de 84% neto

para poder realizar sus demas gastos familiares.
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En la familia F3 gestionaron un crédito hipotecario en el Banco de Crédito porque le
gener0 confianza, endeudandose hasta S/. 480,000 en 8 afios, dado que tienen
conocimiento del crédito hipotecario. Por tanto haciendo comparacion con sus ingresos
economicos, tendrian un restante de 46% para sus demas gastos, lo cual no coincide,
porque al monto que se endeudaron les quedo disponible poco dinero, sin embargo como

es médico, tuvo otros ingresos por su consultorio y en clinicas particulares.

UBICACION

En las familias F1, a la familia 3 le gustd que este ubicada su vivienda en el centro de la
ciudad para tener mayor accesibilidad, comodidad y seguridad. En cambio la familia 2
prefirid que su vivienda esté ubicada fuera de la ciudad -Pimentel, debido a que
compraron dicha vivienda como inversiéon pensando en el futuro de sus hijos, mejorando
su calidad de vida y transito social, ya que ellos viven en Cajamarca. Ambas familias

prefirieron realizar personalmente la busqueda de su vivienda.

Las familias F2 desearon que su vivienda este ubicada fuera de la ciudad, en el caso de
la familia 1, prefirieron un lugar mas tranquilo, donde no haya trafico, sobre todo
buscaron tener privacidad, ademas no le preocupd estar cerca a centro de labores, porque
como es supervisor de ventas, trabaja en su casa. En cambio la familia 5, prefirieron
vivir en el centro de la ciudad, por la seguridad, comodidad que le brindd el proyecto
inmobiliario. Todas las familias prefirieron ir personalmente a realizar la basqueda de su

vivienda.

También se observo que estas familias buscaron migrar socialmente, ya que viven en

José L. Ortiz y La Victoria.

La familia F3 quiso que su vivienda este situada en el centro de la cuidad, debido a la
cercania a su centro laboral y prefirieron ir personalmente a realizar la busqueda de su
vivienda. Por esto, se percibid que son personas que quisieron seguir manteniéndose en
su estrato social alto, estando siempre a la vanguardia de la moda, tecnologia, etc.

Buscando siempre tener atencidn personalizada.
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PERCEPCION DE LOS MEDIOS DE COMUNICACION

En las familias F1 los medios de comunicacién a través de los que se informaron para
buscar las empresas inmobiliarias fueron la television, por los programas: Construye
Chiclayo y Parada Norte. Y también a través de los volantes que recibieron en los
diferentes puntos claves de la ciudad. Lo cual indicd que este segmento de personas se

informo mediante de la publicidad masiva que ofrecen las inmobiliarias.

Las familias F2 percibieron la oferta de los proyectos inmobiliarios, a través de la
television, visitando las empresas (donde les mostraron folletos, permitiéndoles observar
las maquetas y visitar las casas pilotos), o también buscaron informacién a traves de sus

paginas web.

Asimismo como este segmento de personas estan en la era digital, estin mas informados,
puesto que el internet ya es parte de su estilo de vida, y como resultado de esto, los
consumidores se vuelven exigentes en la compra de un bien inmueble, en cual las

inmobiliarias utilizan los medios de publicidad de forma masiva y personalizada.

La familia F3, solamente visit6 a las empresas inmobiliarias y proyectos particulares.
Dado que la publicidad que realizaron las inmobiliarias fue de forma personalizada,
porque realizaron el convenio con una entidad bancaria, como en el caso de BCP, y a los
clientes les informaron adicionalmente cuando les llegaron los estados de cuenta a su
casa, por lo que los clientes de este tipo de segmento optaron por ir personalmente para

poder enterarse de forma detallada en lo que consistia el proyecto inmobiliario.

INFLUENCIA EXTERNA

Las familias F1, no s6lo escucharon sugerencias de sus familiares, amigos y colegas,
sino que también se dejaron influenciar al momento de buscar su vivienda, debido a que

ellos ya han comprado en empresas inmobiliarias.

Las personas mayormente se dejaron influenciar por otras, debido a la propia
desconfianza ya que no tuvieron mucho conocimiento en comprar un bien inmueble,

aparte que fue la primera vez que compraron una casa y como se sabe es un proceso que
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requiere una consideracion minuciosa y cuidadosa, es por ello que prefirieron seguir los
consejos de sus colegas y familiares. Por lo cual se pudo contrastar con la teoria de
Schiffman & Lazar (2010).

Las familias F2 al momento que compr6é su vivienda, escucharon solamente las
sugerencias de sus familiares, pero de acuerdo a las necesidades, gustos y preferencias
de dichas familias, ellos son los que tomaron la decision final. Es decir escucharon
solamente para que les permitan conocer el grado de satisfaccion de sus familiares ya
han adquirido una vivienda, con el fin de que al momento de que tomaron la decision sea
conforme a sus expectativas: precio, ubicacién, area o distribucién de la vivienda que

requieren.

La familia F3, no escucharon sugerencias, prefirieron ellos mismos tomar sus propias
decisiones. Asimismo como son personas que tiene un nivel de estudio superior y con
alto poder adquisitivo, por ello no escucharon sugerencias, sino tomaron sus propias
decisiones de acuerdo a sus expectativas, gustos y preferencias que lo satisfagan

completamente: disefio del departamento, acabados, etc.

OBJETIVO 2: Conocer los factores psicologicos de los consumidores inmobiliarios

en la ciudad de Chiclayo.

Usando la técnica de observacion analizamos que todas las inmobiliarias se rigen por
un mismo proceso de venta, por lo cual pudimos observar que cuando las familias llegan
a las inmobiliarias: Galilea, Ficus, Condominios de la Plata, Centenario, Los Portales,
larpame, proyectos particulares, fueron atendidos por una recepcionista, en donde les
toman sus datos: Nombres, apellidos, nimero telefénico y le preguntan por qué medios
de comunicacion se han enterado de las empresas inmobiliarias, luego la familia paso a
tomar asiento en la sala de espera para que les atienda un asesor de ventas, donde hay un
pantalla plana en cual se pudo apreciar videos de las distintas publicidades donde
mostraron sus modelos de viviendas, incluso acompafiados de las opiniones de las

familias que ya han comprado, expresando su satisfaccion.
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Mientras tanto las familias conversaron entre ellos sobre todas las empresas
inmobiliarias antes visitadas e hicieron comparaciones. Como en el caso de la familia 1,
conversaron que en Los Portales una casa costd alrededor de S/. 100, 000 en 10 afios, en

cambio en Galilea una casa igual valié S/.500,000 en 20 afios.

Asi también en larpame un departamento costd S/.469,500, con estacionamiento
incluido, en el cual fue el més caro que los demas proyectos inmobiliarios que tuvo la
cuidad, lo cual fue acogida por la familia 4, por su nivel de ingreso econémico alto, y
sobre todo porque se encontré en pleno centro de la ciudad. Asimismo se pudo
considerar que las familias al analizar la oferta inmobiliaria generaron incertidumbre al
contrastar con su capacidad econdmica, en lo cual le permitié evaluar dicha posibilidad,

siempre y cuando fuera alineada a sus gustos y preferencias.

En un 80% las esposas se acercaron a visualizar la maqueta, luego llamaron al esposo y
comenzaron a conversar de las distribuciones del inmueble, de como les gustd que sean
las distribuciones. Se pudo concluir que en el proceso de compra los agentes son: El
consumidor, representado por los miembros de la familia, el cliente en este caso son los
esposos, el influenciador y el decisor es la esposa, ya que es el factor clave de dicha

decision porque tiene mayor interés en el detalle y la funcionalidad. Arellano (2002).

Luego fueron llamados por el asesor de ventas y les informaron dependiendo de la
necesidad del cliente: si compraban un departamento o casa. A las familias que quisieron
casa independiente, se les comenz6 a explicar detalladamente los beneficios de la
vivienda, distribuciones, donde quedaria ubicado (croquis), tiempo de entrega, los
precios, lo cual comenzaron a calcular con el asesor financiero un aproximado de cuanto
seria la cuota mensual dependiendo de sus ingresos econdémicos y el tiempo que deseen,
después el asesor como es el caso de las inmobiliarias Los Portales y Ficus los
transportaron a los clientes en la minivan de la empresa para que observen las casas
pilotos (amobladas), para mostrarles como realmente serian todas distribuciones, el
material del piso, paredes, los acabados. Despues de ello, retornaron a la inmobiliaria

para que el asesor realice una proforma.
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En Ciudaris, ellos contaron con su propia oficina que estuvo ubicada a espaldas del
proyecto Santa Elvira, donde les brindaron toda la informacion requerida y al mismo
tiempo los llevaron a mostrar las casas pilotos que estuvieron ubicadas al costado de la
oficina.

larpame mostrd los beneficios de su inmobiliaria, solamente mediante volantes,
maquetas y videos.

En el proceso de venta se pudo concluir que las inmobiliarias aplicaron la argumentacion
y el factor emocional para poder convencer a las familias en adquirir su bien inmueble,
por lo cual cuando los llevaron a las casas pilotos, la mayoria de las inmobiliarias en
Chiclayo les expresan: “Tendras ti primera casa que sofaste, Cuidaris te ayudara a
realizar tu suefio hecho realidad”. Ademds como parte de su merchandising, al momento
que visitaron la casa piloto, colocan musica jazz en la cual proporciona cierta intimidad,
buscando que el cliente pueda hablar o comentar sin ser escuchado por otros clientes o
por los mismos vendedores, proporcionando a su vez un ambiente que ayuda a “romper
el hielo” y facilitar a pasar a la accién. Y a los nifios se les obsequi6 caramelos y globo
de cortesia. Por esta razén, la forma como las inmobiliarias realizaron el marketing con
las familias estuvieron en buen camino, ya que hacen que las personas se sintieran

motivadas a comprar su propia casa. Arellano (2002).

Después las familias se tomaron un tiempo para analizar, compararon con todos los
beneficios, modalidades de pago que les brindaron cuando visitaron las empresas
inmobiliarias.

Se pudo concluir que las personas al tomar la decisién de comprar un bien inmueble lo
hicieron de acuerdo a su estilo de vida, personalidad, motivacién, para ello como es una
toma de decision compleja, las familias requirieron analizar al detalle los diferentes
precios y beneficios que les brindan las diferentes inmobiliarias; en promedio se
demoraron 2 meses al escoger su vivienda. (Vargas, 2013)

Para complementar el analisis del objetivo 2, realizamos una entrevista a profundidad
de modo que nos permitio registrar que las familias F1 se decidieron en comprar una

vivienda por uso familiar, en el caso de la familia 2, desearon comprar su vivienda
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pensando en el futuro de sus hijos, ya que como viven en Cajamarca y sus hijos estan
pequefios, por mientras tuvieron que alquilarlo. En cambio la familia 3 se decidio en

comprar por la seguridad y para brindarle mayor comodidad a su familia.

El aspecto que valoraron las familias al escoger su vivienda fue ofrecerles a sus hijos

una mejor calidad de vida 'y que se encuentre ubicada en el centro de la ciudad.

La familia 2 tuvo temperamento tranquilo, fueron pacientes, estuvieron dispuestos a
ayudar y un poco reservados al brindar la informacién, en el caso de la familia 3, la
personalidad del entrevistado fue serio, respondiendo a las preguntas de la entrevista de

forma directa, tajante.

La actitud de las familias hacia la busqueda de la vivienda, en caso de la familia 2 fue la
oportunidad de encontrar en un proyecto inmobiliario que vendan casas en Chiclayo, ya
que la gran mayoria vendian lotes. En el caso en la familia 3 fue obligatorio porque
tuvieron que comprar si o si la casa, debido a que habian vendido su casa ubicada en
ciudad de Eten.

En las familias F2 determinaron adquirir su vivienda porque buscaron independizarse y

tener mayor privacidad.

Ademéas en la Familia 1, les habia gustado tener cerca de su vivienda todas las
necesidades basicas (hospital, mini market, panaderia, etc.), pero si no las habia, ellos
incluso podrian incluso abrir un negocio. En cambio en la Familia 5, lo que
primordialmente les habia gustado que hubiera un jardin para nifios, ya que ambos
trabajan, por lo cual tuvieron la oportunidad de comprar en Ciudaris, porque al brindan

muchos servicios, se le considera una mini cuidad.

Las familias eligieron su vivienda, por la ubicacion, ya que algunos prefirieron vivir en

una zona alejada y otros en el centro de la ciudad.

Su temperamento de las familias fueron: servicial, amable, pacientes.
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La actitud de las familias hacia la busqueda de la vivienda fue la oportunidad al
encontrar un proyecto inmobiliario donde estuvo de acuerdo a su capacidad econdémica y

también fue voluntario al querer independizarse de su familia.

La familia F3 dispuso comprar su vivienda para mantener su status social y seguridad,

donde al mismo tiempo les permitid estar cerca de su centro laboral.

Ademas prefirieron vivir en departamento en edificio, enfocandose en que los acabados
sean de primera calidad, que el piso sea de porcelanato, que la vivienda posea terraza,

hall y que cuente con ascensores.

El aspecto que valoraron al escoger su vivienda, fue la cercania a su trabajo.

Tuvieron temperamento tranquilo, dispuestos a ayudar.

La actitud de las familias hacia la busqueda de la vivienda fueron voluntario y

oportunidad, al presentarse un proyecto cerca donde vive actualmente.

OBJETIVO 3: Analizar el comportamiento de los consumidores después de la

decision de compra del inmueble en la ciudad de Chiclayo.

Se observd que como la decision final de las familias fue comprar su vivienda en Los
Portales representando en un 40%, en la inmobiliaria Ciudaris 40%, 20% larpame, es
por ello lo clientes volvieron a visitar nuevamente a la inmobiliaria, se contactaron con
el asesor de ventas que ya les habian atendido anteriormente para concretar la compra,
Ilevando todos los documentos requeridos por cada inmobiliaria. Luego el vendedor de
cada inmobiliaria comenzé a revisar los expedientes que llevaron las familias, sacaron

fotocopias de dichos documentos, en cual se demoraron en promedio 20 minutos.

Se pudo concluir que las familias se demoraron en su mayoria 2 meses realizando todo
el proceso de basqueda de su vivienda, para ello han analizado, comparado
minuciosamente la oferta inmobiliaria y dependiendo de sus gustos, preferencias,
disponibilidad de pago, ubicacion etc., permitiéndoles de este modo concretar el suefio

de tener su casa propia.
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Después se les mostré a las familias el modelo de contrato, para que los clientes revisen
clausula por clausula; y el vendedor los dejé solos, por un tiempo promedio de 20
minutos. Por lo cual la familia 1, llamo a su familiar que es fiscal, y la familia 5 a su
amigo que es abogado, para preguntarle alguna duda que tienen de la clausula del
contrato. Ya que como se trata de la compra de un bien inmueble requiere toda la
atencion posible de las familias, estando alertas que en la clausula del contrato este
sefialado no solo el metraje del inmueble, sino también las obligaciones de la empresa,
como por ejemplo: cuanto sera la mora que deberé pagar la constructora por el retraso en
la entrega del departamento y de la titulacion, etc.; es por ello que las empresa
inmobiliarias les dan 20 minutos para poder analizar detenidamente y en este caso s6lo
el 40% consultd a otras personas en temas de contrataciones de inmuebles, por lo tanto
en su mayoria un 80% son personas muy minuciosas y meticulosas, debido a la
desconfianza que se ha generado por otras constructoras que no han cumplido lo que han

establecido.

Luego, llegd el asesor de ventas y el cliente le pregunta si tiene algin inconveniente de
lo que esta leyendo, y después una vez firmado el contrato por el cliente y el
administrador, colocan los documentos en un folder manila. Y la inmobiliaria les brinda

el nimero de cuenta para que depositen el monto inicial en la fecha pactada.

Segun los resultados obtenidos de la entrevista réflex, en el tipo F1 la familia 2
finalmente se decidié en comprar su vivienda en la inmobiliaria Los Portales, porque
venden casas independientes a diferencia de la competencia. En cambio la familia 3 se
decidieron en comprar en la inmobiliaria Ciudaris, por la ubicacién y por los maltiples
beneficios que brinda la inmobiliaria: Gimnasio, jardin para nifios, espacios deportivos,

y sobre todo que posee una moderna infraestructura cerca al centro de Chiclayo.

Asimismo la familia2 realizé el crédito hipotecario con el Banco Interamericano de
Finanzas con un monto de S/. 88, 000, por un periodo de 10 afios, pero no averiguaron

los antecedentes de la inmobiliaria, solo escucharon opiniones de otros compradores. Se
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pudo deducir que en un 20% las familias son muy confiadas debido a su formacion o
cultura ya que son de Cajamarca y cambio en un 80% son personas muy cuidadosas,

estuvieron constante investigacion de la basqueda de su vivienda.

En cambio, la familia 3 compro su vivienda a través del créditos hipotecarios del Banco
Continental, con un monto S/. 199,156 por un periodo de 12 afios, ellos si averiguaron
los antecedentes de la inmobiliaria, sobre todo en Registros Publicos, mediante el
certificado negativo de gravamenes, con un derecho de pago de S/.35.

Al momento que se realizo la firma del contrato se van ambos esposos a la inmobiliaria,
en donde nos contaron que si analizan todas las clausulas del contrato, leen bien los

derechos y obligaciones de ambas partes.

Se concluyo que las de familias que poseen ingresos bajos, al comprar un bien inmueble
buscaron mejorar su situacion actual, porque mas que pensar en si mismos, buscan que
sus hijos en un futuro obtengan una mejor calidad de vida, mejores oportunidades de

desarrollarse profesionalmente.

En F2 finalmente se decidié la familia 1 en comprar su vivienda en la inmobiliaria Los
Portales, por la modalidad de pago, la confianza, buen trato del personal, porque
siempre el cliente conversd con el supervisor, en cualquier hora del dia. En cambio la
familia 5 se decidié en comprar en Ciudaris, por los multiples beneficios que brindé el
Club Residencial Santa Elvira, ya que seria un club, donde encontrarian de todo.

Ambas familias se endeudaron en el Banco Continental a través de créditos hipotecarios,
pero la familia 1 por un monto S/. 80,300 y la familia 5 por S/. 199,156, en el cual

averiguaron los antecedentes de la inmobiliaria.

Al momento de realizar la firma del contrato se van ambos esposos a la inmobiliaria, en
donde nos contaron que si analizan todas las clausulas del contrato, leen bien los
derechos y obligaciones de ambas partes, pero si tiene alguna duda Ilaman por teléfono a

sus familiares o0 amigos que son abogados o fiscal.
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Se concluy6 que las familias de ingresos medios, son personas que al obtener un bien
inmueble buscaron sobre todo independizarse, con mayor privacidad, comodidad, pero

al mismo tiempo que el proyecto ofertado esté de acuerdo a sus posibilidades.

Finalmente en F3 se decidieron en comprar su vivienda en la inmobiliaria larpame con
el Proyecto Torres Vasallo, por la seguridad, confianza y cercania a su centro laboral.
Donde realizaron convenio con el Banco de Crédito del Perd, con un monto de
S/.469,500, en un periodo de 8 afios.

En el cual, si averiguaron los antecedentes de la inmobiliaria, sobre todo revisaron el
Certificado Registral Inmobiliario en Registros Publicos, donde puede confirmarse el
area del inmueble y el propietario, la Hoja Resumen vy el Predial Urbano, donde se

especifican los metros cuadrados y la antigiiedad de la propiedad.

Asi mismo al momento que se realiz6 la firma del contrato se van ambos esposos a la
inmobiliaria, en donde nos contaron que si analizan todas las clausulas del contrato, leen

bien los derechos y obligaciones de las dos partes.

Se concluyd que de las familia de ingresos altos son personas muy exigentes en la hora
de comprar un bien inmueble, averiguaron los antecedentes de las empresas y el mismo
bien inmueble como se menciond anteriormente (acabados de primera de calidad) mas

no se preocupa en el precio. Pagan un precio alto para recibir un bien de alta calidad.

ENTREVISTA A VENDEDORES

De acuerdo a las entrevistas que se realiz6 a los vendedores de las inmobiliarias: Los
Portales, Cuidaris, larpame. Las familias en su mayoria, a veces solo visitaron la
inmobiliaria, el esposo o la esposa, después llevaron la informacion para que conversen
entre ellos, en el cual los fines de semana visitaron la inmobiliaria los esposos y de ahi
toman la decision, y si no toman la decision, pues los vendedores estuvieron

constantemente llamandolos. Como por ejemplo: En la inmobiliaria Ciudaris, desde que
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visitan los cliente, los vendedores toman sus datos completos: DNI, teléfono, correo,

numero de hijos que tiene (para que ver casa piloto se adecua a su necesidad).

Ademas nos comentaron que el tiempo promedio que el cliente demora en decidirse por

la compra del departamento en su inmobiliaria, es de 5 dias como méximo.

Asimismo los vendedores si percibieron que el cliente se va satisfecho después de
consultarles, puesto que ellos les preguntan a los clientes si ha quedado claro, o que les
digan las dudas que tienen para volverles a explicar, ya que como la opcion de ellos fue
brindarles un buen servicio, realizaron hasta un servicio completo, con los clientes que
trabajan y no tuvieron tiempo de realizar los trdmites documentarios, es por ello que
ellos mismos se encargaron de llevar los documentos al banco y realizaron los deméas

procesos que se requirieron.

El segmento de mercado al cual se dirigieron las inmobiliarias, es a todos los niveles

socioecondémicos, incluso a comerciantes informales del mercado Moshoqueque,

empresarios, que en su mayoria compran el inmueble como una inversion.

El proceso de venta que realizaron los vendedores para captar los clientes:
¢+ Atencion: brindando informacion completa al cliente de acuerdo a la necesidad

de la familia

+ Realiza una entrevista con el banco: Para poder ver si el cliente tiene liquidez.
En el cual también puede ser a través de un ahorro de vivienda, donde el cliente
abona durante seis meses la cuota de su departamento, para asi demostrar un
sustento al banco en ingresos y para contar lo financiado, tanto para clientes
dependiente como independiente.

% Si el cliente esta interesado, se muestra la casa piloto: Distribuciones,
acabados.

s Cierre de la venta: Se realiza el tramite de la separacidén, que puede ser
directamente en la inmobiliaria, 0 a través de una cuenta bancaria. Luego se
eleva la minuta y finalmente cuando el banco realiza el desembolso, se eleva la

Escritura Publica
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La modalidad de pago, que utilizaron las inmobiliarias, es a través de dos tipos de
créditos: Mi vivienda (dirigidas a personas no pueden posean propiedades) y credito

hipotecario, en cualquier entidad bancaria.

Los dias que mayormente visitaron los clientes a las inmobiliarias, son dentro de semana
(lunes, miércoles, jueves). En el cual los medios de publicidad que se informan los
clientes, es a traves: Television, radio, banner, volantes, charlas de informacion en todas

las entidades: Universidades, colegios, etc.
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V. CONCLUSIONES
1. Existen diferentes tipos de familia porque buscan un valor diferente de acuerdo a

sus exceptivas futuras de vida familiar, en la cual las familias de tipo F1 buscan
maximizar su valor con los recursos que ellos cuentan, logrando asi mejorar la
calidad de vida de sus hijos, se endeudarian entre S/. 90,000 a 200,000, en un
periodo de tiempo de 10 a 12 afios. En cuanto a la publicidad que llega hacia los
clientes es a través de medios de comunicacion masiva; al momento de buscar su
vivienda no sélo escuchan sugerencias de sus familiares, amigos y colegas, sino

que también se dejan influenciar.

En cambio el tipo F2 buscan sobre todo vivir s6lo con su familia (independiente)
debido tienen una solvencia econémicamente estable, a endeudarse a un plazo de
10 afios, con un monto de financiamiento entre S/. 85,000 a 200,000, por lo que
su capacidad de pago se verifica por los montos de cuota asumidos y los tiempo
de pago. Los medios de comunicacion que utilizan las inmobiliarias es de forma
masiva y personalizada. Al adquirir su vivienda las familias escuchan solamente

las sugerencias de sus familiares, pero ellos son los que toman la decisién final.

Y el tipo F3, se enfoca en mantener su estatus, con mayores comodidades de
acuerdo a su estilo de vida y endeudandose hasta S/. 480,000 en 8 afios. La
publicidad que realizan las empresas inmobiliarias es de forma personalizada. En
el cual las familias no escuchan sugerencias, prefieren ellos mismos tomar sus

propias decisiones.
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2. En el proceso de compra los agentes son: El consumidor, representado por los
miembros de la familia, el cliente en este caso son los esposos, el influenciador y
decisor es la esposa, ya que es el factor clave de dicha decisién porque tiene

mayor interés en el detalle y la funcionalidad.

En el proceso de venta las inmobiliarias aplican la argumentacion y el factor
emocional para poder convencer a las familias en adquirir su bien inmueble, por
lo cual cuando los llevan a las casas pilotos, la mayoria de las inmobiliarias en
Chiclayo les expresan: “Tendras tu primera casa que sonaste, Cuidaris te ayudara

a realizar tu suefio hecho realidad”.

Las familias al tomar la decision de comprar un bien inmueble lo hacen de
acuerdo a su estilo de vida, personalidad, motivacion, para ello como es una
toma de decision compleja, las familias requieren analizar al detalle los
diferentes precios y beneficios que les brindan las diferentes inmobiliarias. En F1
se deciden en comprar una vivienda por uso familiar, pensando en el futuro de
sus hijos, brindandoles a su vez mayor comodidad a su familia. Asimismo el
aspecto que valoran al escoger su vivienda es ofrecerles a sus hijos una mejor
calidad de vida y que se encuentre ubicada en el centro de la ciudad. Y en
cuanto a la actitud que tienen dichas familias, como es el caso de la familia 2 es
de oportunidad ya que encontraron un proyecto inmobiliario que vendan casas en
Chiclayo, por lo que la gran mayoria venden lotes. En el caso en la familia 3 es
obligatorio porque tienen que comprar si 0 si la casa, debido a que han vendido

su casa ubicada en ciudad de Eten.

En F2 las familias determinan adquirir su vivienda porque buscan
independizarse, tener mayor privacidad, por ello prefieren vivir en una zona

alejada o en el centro de la ciudad. La actitud de las familias hacia la busqueda
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de la vivienda es la oportunidad al encontrar un proyecto inmobiliario donde esté
de acuerdo a su capacidad econémica y también es voluntario al querer
independizarse de su familia.

La familia F3 dispone comprar su vivienda para mantener su status social y
seguridad, donde al mismo tiempo les permitan estar cerca de su centro laboral,
ya que éste es el aspecto que mas valoran al escoger su vivienda. La actitud hacia
la basqueda de la vivienda es voluntario y oportunidad, al presentarse un

proyecto cerca donde vive actualmente.

En F1 al comprar un bien inmueble busca mejorar su situacion actual, porque
mas que pensar en si mismos, buscan que sus hijos en un futuro obtengan una

mejor calidad de vida, mejores oportunidades de desarrollarse profesionalmente.

En F2 son personas que al obtener un bien inmueble buscan sobre todo
independizarse, con mayor privacidad, comodidad, pero al mismo tiempo que el
proyecto ofertado esté de acuerdo a sus posibilidades.

En F3 son personas muy exigentes en la hora de comprar un bien inmueble,
averiguarian los antecedentes de las empresas y el mismo bien inmueble
(acabados de primera de calidad) mas no se preocupa en el precio. Pagan un
precio alto para recibir una bien de alta calidad. En la cual sélo el 40% consulté a
otras personas en temas de contrataciones de inmuebles, por lo tanto en su
mayoria un 80% son personas muy minuciosas y meticulosas, debido a la
desconfianza que se ha generado por otras constructoras que no han cumplido lo

gue han establecido.
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ANEXO 1. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLE

DEFINICION
CONCEPTUAL

DIMENSION

DEFINICION OPERATIVA

Percepcion de la
accion
comercial de la
oferta
inmobiliaria y
de los grupos de
referencia.

Son fuentes de
informacion que
estimulan el
comportamiento de
compra de un
consumidor
inmobiliario.

Vivienda

Tipo de vivienda: De acuerdo al tipo
de edificacion: departamento, casa
independiente, etc.

Conocimiento de servicios
inmobiliarios: Es el conocimiento
que tiene el consumidor de los
servicios que brinda una empresa
inmobiliaria.

Beneficios que encuentra en la
empresa inmobiliaria.

Precio

Capacidad econOmica, porcentaje
puede financiar, el tiempo y las
cuotas e interés (moneda nacional o
extranjera) que esta dispuesto a pagar
el consumidor.

El conocimiento que tiene el
consumidor de los  servicios
bancarios.

Pago de la propiedad: Al contado,
crédito hipotecario, depdsito a plazo.

Ubicacion

Ubicacion del inmueble:
alrededores, etc.
Busqueda de la vivienda: Corredor

inmobiliario o personalmente.

Centro,

Percepcion de los
medios de
comunicacion de
la inmobiliaria.

Medios de comunicacion: programas
de television local, diarios locales,
paginas web ferias Inmobiliarias,
agencias inmobiliarias y las propias
empresas inmobiliarias.
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Al momento de que los

Grupos de Son factores externos Influencia de los consumidores compran una vivienda:
Referencia. qu'e.afectan en la Grupos de lo hace por sugerencia 0
decision de compra. Referencia. recomendacién de su familia, amigos,
Vecinos.
Motivacién Conocer el motivo en adquirir una
vivienda.
Son influencias internas »
que afectan el proceso Percepcion Aspecto que valora al escoger una
L vivienda.
de toma de decision del
consumidor (lo que Conocer si ha tenido alguna
necesitan o desean, su Aprendizaje experiencia en comprar anteriormente
Factores conciencia de las bienes'inmuebles. Y que errores no
L diferentes opciones de volveria hacer al adquirir una
psicologicos. vivienda.

bienes inmuebles, sus
actividades de
recopilacion de
informacion, y su
evaluacion de las
alternativas).

Personalidad

Conocer la personalidad de los
consumidores a través de su
comportamiento. ¢ Supera
rdpidamente las dificultades? ; Asume
responsabilidades? ¢Reflexiona antes
de actuar?

Actitudes

Actitud hacia el consumo de
vivienda: Riesgo al utilizar un
crédito, en la busqueda de la vivienda
(Voluntario, Obligatorio,
oportunidad).

Comportamiento
posterior a la
decision

Son las actividades que
se realizan después de
la decision de compra.

Comportamiento
de compra

Explicacion de la eleccion del

proyecto inmobiliario.

Seleccion de la vivienda: servicios
bancarios, bien inmueble.

Financiamiento: Servicios bancarios,
créditos, tasas.

Contrato: En compariia de un asesor
0 personalmente.

Conocimiento de las clausulas del
contrato: Derechos y obligaciones de
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ambas partes (cargo de los gastos e
impuestos derivados de la compra).

Evaluacién
posterior a la
compra

El nivel de satisfaccion respecto al
bien inmueble adquirido: En planos,
en construccion, terminada.




ANEXO 2

64

Sistema Financiero: Namero de Empresas

mar-12 mar-13 mar-14
Empresas bancarias 15 16 17
Empresas financieras 10 1" 12
Instituciones microfinancieras no bancarias 34 33 31
Cajas municipales (CM) 13 13 13
Cajas rurales de ahorro y crédiio (CRAC) " 10 9
Entidades de desarrollo de la pequefia 10 10 9
y microempresa (Edpyme)
Empresas de arendamiento financiero 2 2 2
SISTEMAFINANCIERO 61 62 62
Sistema Financiero: Actives (En millones de 5/.)
mar-12 mar-13 mar-14
Empresas bancarias 204 976 238 484 268748
Empresas financieras 8904 9918 13425
Instituciones microfinancieras no bancarias 16732 19 184 19 982
Cajas municipales (CM) 12 692 14 928 163593
Cajas rurales de ahorro y crédiio (CRAC) 2786 3053 2375
Enfidades de desarrollo de la pequefia 1254 1202 1214
y microempresa (Edpyme)
Empresas de arrendamiento financiero 409 485 588
SISTEMA FINANCIERO 23101 268 073 302742

Fuente: SBS: Evolucion del sistema financiero a marzo del 2014
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ANEXO 3

INMOBILIARIA CIUDARIS

DETALLES:

Estado: PRE-VENTA

Area:2600,00 m2
Edificios:1
Pisos:8

Dptos:32

Disponibles:14

Cuenta con mas de 1,000 m2 de

areas verdes, disefados

especialmente para tu familia

Areas comunes como: Gimnasio,
salon social, losa deportiva, jardin

para nifios y zona de parrillas.

Departamentos de 3 dormitorios
con 2 a 3 bafios y con cuarto de

planchado.

Listado de Precios

202 «

a 73,45 m2

Zrzz 75,43 m2

503 zrza 75,43 m2
Flat, 2 banics, 3 dormitorics, |z
504 :re= 70,97 m2

Flat, 2 bafios, 3 dormitorics, |z

Santa Elvira, 14 Departamentos disponibles

Pre-ventz 5. 199.156,00
5/.219.072,00

N

Vantz

Pre-Ventz 5. 199.156,00
&/. 219.072,00

Wants

Pre-Vzntz 5. 199.566,40
5/. 204.566,40

Wants

Pre-Ventz 5. 195.566,40
&/. 205.567,00

Wants

wanderia

Pre-ventz 5. 178.828,00
5/.1B3.828,00

Wants

wanderiz

Precios y disponibiildad sujetas a variacidn sin previo aviso.

601 &r==70,56 m2 Pre-ventz /. 177.844,00
Vents 5/, 182.844,00
Fuente: CIUDARIS S.A




ANEXO 4

LAMBAYEQUE: PARTICIPACION EN LOS CREDITOS (en %)
NOVIEMBRE 2013

Créadito a7y 909 231 231
Continental BBZ 768 208 44.0
Scotiabank 532 411 12.6 56.5
Interbank 373 688 B.8 65.4
Caja Fura 230 895 55 T70.8
Financiero 171 369 4.0 T74.9
Crediscotia Financiara 141 120 3.3 =
M Banco 138 769 33 B1.5
Falabella 125 479 30 B4 4
ChAC Trujille 124 194 29 BT 4
Financiera Edyficar 92 132 22 B9 &
ChMAC Sullana BG 773 2.0 91.6
SHB 65 599 1.5 932
Edpyime Allernativa 62 405 1.5 94.6
Financiera Confianza ar 1178 09 a5.5
Edpyme Raiz 26 471 0.6 861
Azteca 21 280 0.5 86.6
Interamericano de Finanzas 20 442 05 a7 .1
CMCP Lima 16 206 0.4 a7 .5
Financiera Efectiva 15 409 0.4 a7r.9
ChAC Paita 14 691 0.3 9.2
CENCOSUD 13 B56 0.3 9B.6
CRAC Sipan S A 13 606 0.3 a8 9
CR Chavin 11 161 0.3 991
Sefor de Luren 8 562 0.2 99 3
Edpyme Solidaridad 7 551 0.2 995
Financiera UNO S.A. 7 051 0.2 =i= Ty
Financiera TFC S A 5 541 0.1 99.8
Ripley S.A. 2761 0.1 999
Edpyime Marcimex S.A. 2 393 0.1 99.9
Invarsioneas La Cruz 2005 0.0 100.0
Acceso Craditicio 471 0.0 100.0

Fuente: BCRP: Sintesis Econémica de Lambayeque- Noviembre 2013
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ANEXO 5

EMPRESAS INMOBILIARIAS EN LAMBAYEQUE
Constructora e inmobiliaria De Luxe Homes S.A.
Pacifico Constructora e inmobiliaria S.R.L.

Grupo Constructora e inmobiliaria exagatec S.A.C.
Constructora e inmobiliaria CONKASA S.A.C
Constructora Ferretera Roca Fuerte E.I.R.L.
Constructora & Promotora Guillen E.I.R.L.
Inmobiliaria Vylla E.I.R.L.

Constructora El Pilco E.I.LR.L.

CCC Constructora e Inmobiliaria S.A.C.
Constructora Artay S.A.C.

Constructora Mercopa S.A.C.

Los proyectos inmobiliarios mas resaltantes en los Gltimos afos:

7
°e

7
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Las Torres de Pimentel
Alameda Country Club
Jockey Residencial
Condominio Jockey Club
Urbanizacion Magisterial
Urbanizacion Los Sauces
Residencial San Andrés
Condomino La Purisima

Condominio Los Girasoles
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LICENCIAS OTORGADAS POR LA GERENCIA DE URBANISMO DE LA
MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE CHICLAYO.

ANOS LICENCIAS EMITIDAS
2006 700
2007 672
2008 1434
2009 403
2010 668
2011 822
2012 1034
2013 1300
2014 1500 (noviembre)

Fuente: Gerencia de Urbanismo de la Municipalidad Provincial de Chiclayo
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ACTUALES PROYECTOS INMOBILIARIOS EN CHICLAYO

BANCO DE CREDITO- BCP

Constructora e Inmobiliaria Los Jardines S.A.C.

Direccion: Urb. Jardines de Santa Rosa.

7
L X4

RESIDENCIAL SANTA ROSA

MULTIFAMILIAR GAMARRA , AV. VALDIVIEZO. URB. LA
PRIMAVERA

RESIDENCIAL MARIA FERNANDA, AV. PIURA NORTE. URB. LA
PRIMAVERA.

MULTIFAMILIAR HILARES GAYOSO, CA. RACARRUMI, URB.
FEDERICO VILLARREAL.

CASA CAMAN BANOS, CIUDAD DE LAMBAYEQUE
RESIDENCIAL DANIELA, URB. JARDINES DE SANTA ROSA.
CHICLAYO

URB. LOS FICUS DE PIMENTEL CHICLAYO.

BANCO HSBC

Residencial Villa del Norte

Empresa: Urbanizaciones del Perd S.A.C.
Proyecto: Residencial Villa del Norte
Ubicacién: Urb. Villa del Norte Il Etapa - Los Portales
Distrito: Chiclayo

Caracteristicas: Sala-comedor, terraza, bano de visita,
dormitorio principal con bano incorporado, 2 dormi-
torios con bano compartido, cocina, lavanderia, drea
de servicio con bano incluido y sensores de humo
Rango de area: De 66 m? a 107 m?

Precios desde (*): $ 41,000.00 o S/. 123,000.00

Teléfonos de Contacto: 074-61-2171/074-22-4387 /
979545 194 /#614175



http://constructoralosjardines.blogspot.com/2012/06/multifamiliar-gamarra.html
http://constructoralosjardines.blogspot.com/2012/06/residencial-maria-fernanda.html
http://constructoralosjardines.blogspot.com/2012/06/multifamiliar-hilares-gayoso.html
http://constructoralosjardines.blogspot.com/2012/06/casa-caman-banos.html
http://constructoralosjardines.blogspot.com/2012/05/venta-de-departamentos-residencial.html

Multifamiliar Activa’t
Empresa: T&E Constructora S.A.
Proyecto: Multifamiliar Activa’t
Ubicacion: Urb. Los Sauces

Ciudad: Pimentel — Chiclayo

2. BANCO INTERBANK

Chiclayo
Edificio Residencial Alameda Salaverry

Chiclayo
Los Parques de San Gabriel

PRECIOS DESDE
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Caracteristicas

» Areas desde 64 m? hasta 73 m2.

» Departamentos de 3 dormitorios, 2 y 3 banos.
» Dormitorio principal con bano incorporado.

» Zona recreativa - Hall de ingreso.

» Ascensor.

» Excelente ubicacion.

Ubicacion
» Av. Salaverry 959 - Urb. Patazca, Chiclayo -
Lambayeque

Informes - Ingenieria Civil y Montajes
» (074) 435 388 / 97972 4362 | 94748 5893 /
RPM: *750430

Caracteristicas

» Areas desde 67 m? hasta 78 m2.

» Departamentos de 3 dormitorios, 2 banos.

» Sala-comedor, cocina, lavanderia, cuarto y bano de
Servicio.

» Estacionamiento y ascensores.

» Segunidad, parques privados, casa club con piscina.

Ubicacion

» Calle 7 de Enero 626, Chiclayo

Informes - CLASEM EOM
» (074) 619 265 / 96599 2322 | RPM: #0172322
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ANEXO 6
GUIA DE ENTREVISTA A LAS FAMILIAS
DATOS DE IDENTIFICACION:
— Domicilio:
- Zona:

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LA PERSONA PRINCIPAL

Sexo:

— Edad:

— Estado civil:

— Nivel de estudio:

— ¢Quién aporta econémicamente en su casa?

— ¢Actualmente cuantos hijos dependen de Usted?

— ¢En qué situacién laboral se encuentra actualmente?
— ¢Cuénto es su Ingreso econémico conyugal?

— ¢ Qué conocimientos tiene acerca del mercado inmobiliario?

CONDICION ACTUALMENTE DE VIVIENDA

¢Qué tipo de vivienda posee actualmente?

— ¢ Cuéntas familias viven en la vivienda que ocupa?

— ¢ Cuantos dormitorios tiene su vivienda?

— ¢Cual es el Material de la vivienda que posee actualmente?

— ¢Cual es la situacion de la vivienda que ocupa actualmente: Alquilada, vivienda
familiar?

T1PO DE VIVIENDA QUE DESEA TENER:
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¢Por que se deciden en comprar una vivienda: familia grande, ahorro/inversion,
seguridad, status social, salud, alquiler, uso familiar, uso comercial?

¢Ha tenido alguna experiencia en comprar anteriormente bienes inmuebles? Y
qué errores no volveria a cometer al adquirir una vivienda.

¢ Cuales son los beneficios que busca al momento de adquirir una vivienda?

¢En qué medio de transporte se moviliza?

¢Conoce alguna empresa inmobiliaria y los servicios que brinda?

¢Al momento de comprar su vivienda: Escucha sugerencias o recomendaciones
de su familia, amigos, vecinos?

¢Qué tipo de departamento desea tener: casa independiente, departamento en
edificio?

¢En qué lugar desearia que esté ubicado su vivienda? ¢;Por qué? ;Esta cerca de su

centro laboral?

¢Qué le gustaria tener cerca de su vivienda: panaderia, centro comercial, centro
educativo, supermercado, parques?

¢ Cuantos dormitorios desea tener?

¢Qué tipo de materiales le gustaria que utilizaran para las paredes exteriores,
techo, piso?

¢A través de qué medios de comunicacion se informa al buscar una empresa
inmobiliaria?

¢ Prefiere contratar a un corredor inmobiliario para que realice la busqueda de la
vivienda lo hace o personalmente?

¢ Tiene conocimiento de los servicios bancarios: tasas, plazos de pago, formas de

pago?

Tipo de financiamiento:

¢ Coémo financiaria su casa ideal?

¢Por qué monto se endeudaria?
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FASE 2: TECNICA DE OBSERVACION
¢Cual es el aspecto que valora al escoger una vivienda?

Conocer la personalidad de los consumidores a través de un test. ;Cuél es su mayor
virtud? ¢Su mayor defecto? ;Supera rapidamente las dificultades? ¢Asume

responsabilidades? ;Reflexiona antes de actuar?

¢ Cudl es su actitud hacia el consumo de vivienda: Riesgo al utilizar un crédito, en la

busqueda de la vivienda (Voluntario, Obligatorio, oportunidad)?

FASE 03: GUIA DE ENTREVISTA

¢Por qué eligen comprar en tal empresa inmobiliaria?

Antes de comprar un inmueble ¢Averiguan los antecedentes de la inmobiliaria, si es

confiable?
¢Al momento de realizar la firma del contrato lo hace en compafiia de un asesor?

¢Analiza bien todas las clausulas del contrato, sin olvidar las que indican quién
deberéa hacerse cargo de los gastos e impuestos derivados de la compra? ¢ Lee bien los

derechos y obligaciones de las dos partes?

¢ Esta satisfecho con el bien inmueble adquirido?
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GUIA DE ENTREVISTA A VENDEDORES

Cuales son los dias de mayor afluencia de clientes

Tipo de financiamiento que ofrece, que convenios tiene

Cuales son los requisitos necesarios para obtener un crédito en la compra del
dpto.: que documentos se presentan

Cuéles son los medios de publicidad que utilizan

Cuentan con casas pilotos

Cual es el proceso de venta que realiza el vendedor para captar los clientes
Tiempo promedio que el cliente demora en decidirse por la compra del
departamento- mas 0 menos cuantas veces lo visita el cliente antes de realizar la
compra.

A la fecha cuantos departamentos han vendido

Los clientes, cuando vienen a consultar, vienen acompafiados de sus familiares,
solo esposos

Porque cree que los clientes se deciden en comprar en Ciudaris, cual es ventaja
que ofrece frente a la competencia.

En qué puntos, cree que deberia mejorar Ciudaris. para quiza captar mayor
publico (publicidad, mejorar precios, crédito, requisitos)

Cree que el cliente se va satisfecho después de consultarle, respecto: informacion
del dpto., crédito
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ANEXO 7
RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS
FAMILIAN®1

Sr. Alexander Agaspilco.-28 afos.
Sra. Luz Véasquez Gonzales.-26 afos.
DATOS DE IDENTIFICACION:
— Domicilio: Mayta Cépac 1255
— Zona: La Victoria
CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LA PERSONA PRINCIPAL
— Sexo: Masculino
— Edad: 28
— [Estado civil: Casado
— Nivel de estudio: universitario: Licenciado en Administracion.
— ¢ Quién aporta econdmicamente en su casa? ambos
— ¢Actualmente cuantos hijos dependen de Usted? 1 el que va a nacer

— ¢En qué situacion laboral se encuentra actualmente? Supervisor de Ventas de
la empresa P & D Andina Alimentos

— ¢Cuanto es su Ingreso econémico conyugal? S/. 4500

— ¢Qué conocimientos tiene acerca del mercado inmobiliario? Ha crecido
bastante y hay bastante oportunidad ahora para incursionar en lo que es
viviendas, aparte que nos dan acceso asi como Los Portales para poder comprar.

CONDICION ACTUALMENTE DE VIVIENDA

— ¢Qué tipo de vivienda posee actualmente? Departamento pequefio.
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— ¢Cuantas familias viven en la vivienda que ocupa? Vive en la Casa de sus
suegros, tiene tres pisos donde les alquilan, en total tiene 4 departamentos que
alquila, en el que viven 4 familias cada quien en su departamento

— ¢Cuantos dormitorios tiene su vivienda? Su departamento tiene 2 habitaciones,
sala, comedor, bafio.

— ¢Cual es el Material de la vivienda que posee actualmente? Material noble.

— ¢Cudl es la situacién de la vivienda que ocupa actualmente: Alquilada,

vivienda familiar? Vivienda Familiar.

TIPO DE VIVIENDA QUE DESEA TENER:

— ¢Por qué se deciden en comprar una Vvivienda: familia grande,
ahorro/inversion, seguridad, status social, salud, alquiler, uso familiar, uso
comercial?

Porque el casado casa quiere, es una persona dedicada a la familia, quiere su casa para
su familia, mejor dicho educar y tener su familia separada a los demas, porque no es
facil con tus suegros, o vivir con su misma madre, no se puede, hay cosas que uno se
cohibe, por eso mejor vivir mas lejos mejor, para que no lo visiten.

— ¢Hatenido alguna experiencia en comprar anteriormente bienes inmuebles?
Y qué errores no volveria a cometer al adquirir una vivienda.

No, es la primera vez, si he querido comprar un terreno en Jaén pero no lo pudo comprar

porque estaba muy lejos (punta del cerro).

— ¢ Cuéles son los beneficios que busca al momento de adquirir una vivienda?
Comodidad, la forma de pago que le dan en Los Portales, que es bien bajo, saco su casa
a 10 afos a pagar S/. 900 a 1000 soles mensuales, es una oportunidad Unica porque antes

queria comprar un departamento a casi 1800 soles mensuales, pero no se puede.
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— ¢En qué medio de transporte se moviliza? Moto.

— ¢Conoce alguna empresa inmobiliaria y los servicios que brinda?
Ha ido a buscar a bastantes: Galilea, Ficus, Condominios de la Plata, Centenario
En comparacion con Los Portales, en las otras inmobiliarias, habian rumores que los
lotes lo vendian y lo revendian, un poco de desconfianza y los precios.
En los portales una casa por S/. 100, 000 es una ganga, en cambio Galilea una casa igual
me salia que tenia que pagar en 20 afios, y era como medio millén, de donde iba a
pagar, era demasiado, la oportunidad en Los Portales se vio, y hay que aprovecharlo.

— (Al momento de comprar su vivienda: Escucha sugerencias o
recomendaciones de su familia, amigos, vecinos?

Si le han dicho, que muy chiquito, y él les dijo el que va a vivir soy yo no ustedes,

— ¢ Qué tipo de departamento desea tener: casa independiente, departamento
en edificio?

Casa independiente.

Un departamento lo ve de esta forma, supongamos que unos 15-20 afios se deprecia, al
depreciarse si en el primer piso no hacen remodelacién, no se puede hacer ninguna
remodelacion en el segundo o tercer piso, va a todo amarrado, mientras que en los
Portales, armas y desarmas como él quiera.

— ¢En qué lugar desearia que esté ubicado su vivienda? ¢Por qué? ;Esta cerca
de su centro laboral?

Estara ubicado en la Urbanizacién La Ensenada, Pimentel.

Su centro laboral, su oficina es su casa, no necesita reportarse a nadie, mas bien las
personas que tengo a cargo se reportar a él.

Ademas a su esposa, no le incomoda el lugar que sea lejos, porque son una pareja que no
les gusta que los visiten, a veces llega la visita y la familia que tenemos vienen de Jaén,
Bagua, Lima, Piura, y por ejemplo no llegan por una hora sino por una semana, y como
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es mas retirado, es mas tranquilo, no hay trafico, habran zancudos pero es lo de menos,
estar tranquilos con su bebé.

— ¢Qué le gustaria tener cerca de su vivienda: panaderia, centro comercial,
centro educativo, supermercado, parques?

Centro comercial, Panaderia, centro educativo, parque, posta, todo lo que se pueda por
los nifios.

Segun el proyecto si le brindan todo: posta, colegio, Mini Markert no hay, pero
conforme se vaya poblando, las mismas personas, igual si no hay nada, yo tendria que
poner una tienda o algo.

— ¢Cuantos dormitorios desea tener?

Conformen le entreguen el primer piso son dos dormitorios, uno de ellos se puede
convertir en oficina.

Los portales le da el primer piso construido, el segundo piso ya se encarga el de
construir.

En el segundo piso, hay tres dormitorios. (Para los esposos, mi hijo, mi hija si mas
adelante nace) y el primer piso seria para las visitas.

— ¢Qué tipo de materiales le gustaria que utilizaran para las paredes
exteriores, techo, piso? Material noble, loseta.
— ¢Através de qué medios de comunicacion se informa al buscar una empresa
inmobiliaria? Television, visitando las propias empresas inmobiliarias.
— ¢ Prefiere contratar a un corredor inmobiliario para que realice la busqueda
de la vivienda lo hace o personalmente?
No el mismo, pagar un corredor si se puede pero en las subastas de la Sunat, pero aca no

tu lo puedes hacer, un par de horas.

— ¢Tiene conocimiento de los servicios bancarios: tasas, plazos de pago,
formas de pago? Realizaria convenio con el Banco Continental (crédito

hipotecario) si tiene conocimiento de las tasas, plazo a 10 afios, mensual.
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Depende de la negociacion con el Banco para que pueda descontar por planilla
mejor, no te vas al Banco, de frente se descontaria del sueldo.
No tiene que poner ningun aval a Los Portales, el mismo se avala.

Tipo de financiamiento:
— ¢ Cbémo financiaria su casa ideal? Banco continental

— ¢Por qué monto se endeudaria? S/. 80,300 soles.

FASE 2: TECNICA DE OBSERVACION

— ¢Cual es el aspecto que valora al escoger una vivienda? Mas que todo el lugar, es

confiable Los portales, porque hay otros lugares que se van a invadir

— Conocer la personalidad de los consumidores a través de un test. ; Cuél es su
mayor virtud? ¢(Su mayor defecto? ¢Supera rapidamente las dificultades?

¢Asume responsabilidades? ¢ Reflexiona antes de actuar?

Temperamento: Tranquilo, pero como toda persona cuando rebalsa el vaso.

— ¢Cuél es su actitud hacia el consumo de vivienda: Riesgo al utilizar un crédito,
en la busqueda de la vivienda (Voluntario, Obligatorio, oportunidad)?

Oportunidad por la facilidad de pago que brinda Los Portales.

FASE 03: GUIA DE ENTREVISTA

— ¢Por qué finalmente decidid por esta vivienda?

Se decidi6 en comprar su vivienda en los portales por la confianza, trato, sobre todo mas

por modalidad de pago, asi me hayan tratado mal, la modalidad de pago es buenisima

Le asesora con el que mas conversa con el supervisor, mafiana, tarde y noche.
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— Antes de comprar un inmueble ¢;Averiguan los antecedentes de la inmobiliaria,

si es confiable?

Si averiguado los antecedentes de la inmobiliaria, tiene familiares en Lima que han

comprado en Los Portales.

— ¢Al momento de realizar la firma del contrato lo hace en compafia de un

asesor? No, solo.

— ¢Analiza bien todas las clausulas del contrato, sin olvidar las que indican quién
debera hacerse cargo de los gastos e impuestos derivados de la compra? ¢Lee

bien los derechos y obligaciones de las dos partes?

Si leyo, se reley6 todas las clausulas del contrato, con su esposa vinieron a firmar el
contrato, su esposa es contadora y el administrador, y cualquier duda también tiene un
cufiado que es fiscal.

— ¢ Esté satisfecho con el bien inmueble adquirido? Habitarian cuando su bebé tenga
1 afio, en el 2015.

FAMILIA N°2

Sra. Aidé Gavidia Gonzales.- 27 aros.

Sr. William Chupillon Chuque. -28 afios

DATOS DE IDENTIFICACION:
— Domicilio: Huambos.
— Zona: Chota- Cajamarca.
CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LA PERSONA PRINCIPAL
— Sexo: Femenino
— Edad: 27

— Estado civil: Conviviente
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Nivel de estudio: Superior
¢ Quién aporta econdmicamente en su casa? esposa
¢Actualmente cuantos hijos dependen de Usted? 1 hija

¢En queé situacion laboral se encuentra actualmente? Trabaja en el Ministerio
Publico de Huambos.

¢, Cuénto es su Ingreso econémico conyugal? S/. 2300

¢ Qué conocimientos tiene acerca del mercado inmobiliario? Facilidad de las
inmobiliarias que ahora dan para comprar un terreno, para pagar con un banco,
mensualmente.

CONDICION ACTUALMENTE DE VIVIENDA

¢ Qué tipo de vivienda posee actualmente? Alquilada en la vivienda de sus
suegros.

¢ Cuantas familias viven en la vivienda que ocupa? En casa de sus suegros.
¢ Cuantos dormitorios tiene su vivienda? 1 Dormitorio, 1 sala.
¢ Cudl es el Material de la vivienda que posee actualmente? Adobe.

¢Cual es la situacion de la vivienda que ocupa actualmente: Alquilada,

vivienda familiar? Alquilada

T1PO DE VIVIENDA QUE DESEA TENER:

¢Por qué se deciden en comprar una vivienda: familia grande,
ahorro/inversién, seguridad, status social, salud, alquiler, uso familiar, uso
comercial?

Uso familiar: Pensando en el futuro, por los hijos.

¢Ha tenido alguna experiencia en comprar anteriormente bienes inmuebles?

Y qué errores no volveria a cometer al adquirir una vivienda.

No, primera vez compra una vivienda.
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— ¢Cuales son los beneficios que busca al momento de adquirir una vivienda?
¢En qué medio de transporte se moviliza?
Ubicacién, més que todo pensando en el futuro de su hija.
¢Vendria a trabajar a Chiclayo? si hubiera la oportunidad de trabajar aqui en Chiclayo,
sino mas por su hija.
El medio de transporte que se moviliza: Publica.
— ¢Conoce alguna empresa inmobiliaria y los servicios que brinda?
Si han ido a visitar a varias empresas inmobiliarias: Ficus, Galilea etc., pero la mayoria
venden lotes, son muy pequefios y ellos querian casa.
— (Al momento de comprar su vivienda: Escucha sugerencias o
recomendaciones de su familia, amigos, vecinos?
Si de colegas de trabajo que han comprado en los Ficus, Galilea.

— ¢Qué tipo de departamento desea tener: casa independiente, departamento
en edificio? Casa

— ¢En qué lugar desearia que esté ubicado su vivienda? ¢Por qué? ¢ Esta cerca
de su centro laboral?

Urbanizacion La ensenada- Pimentel.

— ¢Qué le gustaria tener cerca de su vivienda: panaderia, centro comercial,
centro educativo, supermercado, parques?

Centro comercial, centro educativo.
— ¢Cuantos dormitorios desea tener? 2

— ¢Qué tipo de materiales le gustaria que utilizaran para las paredes
exteriores, techo, piso? Material noble, loseta.

— ¢Através de qué medios de comunicacidn se informa al buscar una empresa
inmobiliaria? Television

— ¢ Prefiere contratar a un corredor inmobiliario para que realice la busqueda
de la vivienda lo hace o personalmente? Ellos mismos- llevan 4 meses

buscando las empresas inmobiliarias.
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— ¢Tiene conocimiento de los servicios bancarios: tasas, plazos de pago,
formas de pago? Si.
— ¢Si sacaria un préstamo que institucion o programa escogeria para su
crédito? crédito hipotecario
Tipo de financiamiento:
— ¢Cdmo financiaria su casa ideal? BanBif (crédito hipotecario)

— ¢Por qué monto se endeudaria? 88,000 soles en 10 afios.

FASE 2: TECNICA DE OBSERVACION
— ¢Cual es el aspecto que valora al escoger una vivienda? Comodidad de sus hijos

futuros.

— Conocer la personalidad de los consumidores a través de un test. ( Cuél es su
mayor virtud? ¢;Su mayor defecto? ¢Supera rapidamente las dificultades?

¢Asume responsabilidades? ¢ Reflexiona antes de actuar?
Temperamento: tranquila

—  ¢Cuaél es su actitud hacia el consumo de vivienda: Riesgo al utilizar un crédito, en la

busqueda de la vivienda (Voluntario, Obligatorio, oportunidad)? Voluntario

FASE 03: GUIA DE ENTREVISTA

— ¢Por qué finalmente decidié por esta vivienda?
A comparacion con las otras inmobiliarias Los Portales venden casas, los otros solo
venden lotes.

— Antes de comprar un inmueble ;Averiguan los antecedentes de la inmobiliaria,
si es confiable? Si, le habian dicho que habia inconvenientes, pero despues pregunto
a otras personas, le dijeron que no. Solo por personas, no se fueron a registros

publicos.
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— ¢Al momento de realizar la firma del contrato lo hace en compafiia de un

asesor? Personalmente

— ¢Analiza bien todas las clausulas del contrato, sin olvidar las que indican quién
debera hacerse cargo de los gastos e impuestos derivados de la compra? ¢;Lee

bien los derechos y obligaciones de las dos partes? Contrato todavia no lo firman.

Pagarian la Inicial 9 de octubre 2013, después el BanBif evalUa si no tenemos deudas

en Inforcorp. Las cuotas, comenzaria a pagar en marzo 2014.

—¢ Esta satisfecho con el bien inmueble adquirido? Estaria realizado el proyecto
en octubre del 2014.

FAMILIA N° 3

Sr. Miguel Odar - 29 afios.
Sra. Martha R. Vilchez Mendoza — 32 afios.
DATOS DE IDENTIFICACION:
— Domicilio: Calle Simén Bolivar 230
— Zona: Cuidad Eten

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LA PERSONA PRINCIPAL

Sexo: Masculino

— Edad: 32

— Estado civil: Casado

— Nivel de estudio: Superior — Médico Veterinario

— ¢ Quién aporta econdmicamente en su casa? Solo yo
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¢Actualmente cuantos hijos dependen de Usted? 1 hijos

¢En qué situacion laboral se encuentra actualmente? Trabaja en el Estado por

el Ministerio de Agricultura en forma independiente.
¢ Cuénto es su Ingreso econémico conyugal? S/. 3 000

¢ Qué conocimientos tiene acerca del mercado inmobiliario? Que brinda a las
familias que adquieran su vivienda con facilidades de acuerdo a sus

posibilidades.

CONDICION ACTUALMENTE DE VIVIENDA

¢ Qué tipo de vivienda posee actualmente? Casa

¢ Cuantas familias viven en la vivienda que ocupa? Dos familias

¢ Cuantos dormitorios tiene su vivienda? 3 dormitorios

¢ Cual es el Material de la vivienda que posee actualmente? De material noble

¢Cudl es la situacién de la vivienda que ocupa actualmente: Alquilada,

vivienda familiar? Alquilada.

TIPO DE VIVIENDA QUE DESEA TENER:

¢Por qué se deciden en comprar una vivienda: familia grande,
ahorro/inversion, seguridad, status social, salud, alquiler, uso familiar, uso

comercial?

Porque queria seguridad y darle comodidad a mi familia.

¢Ha tenido alguna experiencia en comprar anteriormente bienes inmuebles?
Y qué errores no volveria a cometer al adquirir una vivienda. No

¢,Cuales son los beneficios que busca al momento de adquirir una vivienda?

Que esté de acuerdo a mis posibilidades de pagar.
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- ¢En qué medio de transporte se moviliza? Transporte urbano

— ¢Conoce alguna empresa inmobiliaria y los servicios que brinda?

Si, hace dos meses unos amigos nos comentaron que estd en proyecto de hacer edificio
departamento que uno podia comprar con una separacion, en cual yo separe con arras de
400 dolares (30 dias) con el Proyectos Especiales Ingenieria Civil Montajes S.A. El
Edificio Torres de Salaverry Patazca, mientras hacia mis papeles una constancia en
donde no tenia vivienda, por eso yo vendi hace seis meses atras mi casa para poder
adquirir mi departamento por el fondo Mi Vivienda. Perdi las arras porque la persona
gue compra mi casa no registraba en los registros publicos yo sigo apareciendo como
duefio fue por eso motivo que tuve que desistir de este proyecto.

Ademas también ha visitado a los Portales, Centenario, Galilea, casas particulares, no
escogimos estas empresas porque estan ubicadas fuera de la ciudad, muy lejos y también
por el monto muy alto.
— (Al momento de comprar su vivienda: Escucha sugerencias o
recomendaciones de su familia, amigos, vecinos?
De su familia y amigos.
— ¢Qué tipo de departamento desea tener: casa independiente, departamento

en edificio?

Puede ser cualquiera de las dos opciones, pero si que éste acuerdo a mis posibilidades

de pagar y que esté en buena ubicacion.

— ¢En qué lugar desearia que esté ubicado su vivienda? ¢Por qué? ;Esta cerca

de su centro laboral?

Me gustaria que se ubicara en el centro de la cuidad, para poder movilizarme

rapidamente a cual lugar que desee ir.

— ¢Qué le gustaria tener cerca de su vivienda: panaderia, centro comercial,

centro educativo, supermercado, parques?

Me gustaria que tuviera un hospital, supermercado, parque.
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— ¢ Cuantos dormitorios desea tener? 3 dormitorios

— ¢Qué tipo de materiales le gustaria que utilizaran para las paredes

exteriores, techo, piso?

Que sean de material noble todas las partes de la casa

— ¢Atraves de queé medios de comunicacion se informa al buscar una empresa
inmobiliaria?
Mediante de los volantes que dan en los diversos puntos de la cuidad.
— ¢Prefiere contratar a un corredor inmobiliario para que realice la busqueda
de la vivienda lo hace o personalmente? No
— ¢Tiene conocimiento de los servicios bancarios: tasas, plazos de pago,
formas de pago?
Si, porque las Inmobiliarias nos informaron sobre sus sistemas de pago eligiendo una de
ella de acuerdo a nuestra posibilidades.
— ¢Si sacaria un préstamo que institucion o programa escogeria para su

crédito?
Banco Continental.

Tipo de financiamiento:
— ¢Como financiaria su casa ideal?
— ¢Por qué monto se endeudaria? S/. 199, 156. La inicial la pagaria al contado
debido a que a meses a tras vendi una casa en cuidad Eten en cual me serviria
pagar una parte de la inicial complementandola con un préstamo en el Banco

Continental para dar la inicial al contado y las mensualidades a crédito.
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FASE 2: TECNICA DE OBSERVACION

— ¢Cual es el aspecto que valora al escoger una vivienda?
La estructura de la casa (disefio, distribuciones) y la ubicacién de la vivienda (Céntrico).

— Conocer la personalidad de los consumidores a través de un test. ¢ Cuél es su
mayor virtud? ¢(Su mayor defecto? ¢Supera rapidamente las dificultades?

¢Asume responsabilidades? ¢ Reflexiona antes de actuar?

Temperamento: Serio, tranquilo, con respuestas tajantes (en sus respuestas es

directo).

Si super6 répidamente las dificultades, porque como nos conté del problema que
tuvo al querer comprar en el Fondo Mi Vivienda y no se pudo, y debido a ello tomé

la decision de comprar otra vivienda con el Banco Continental.

— ¢Cual es su actitud hacia el consumo de vivienda: Riesgo al utilizar un crédito,

en la busqueda de la vivienda (Voluntario, Obligatorio, oportunidad)?

Obligatorio porque tenia que comprar si o si la casa y también fue oportunidad al
iniciarse un proyecto en el centro de Chiclayo.

FASE 03: GUIA DE ENTREVISTA
— ¢Por qué eligen comprar en tal empresa inmobiliaria?

Al final se decidido en comprar en Promotora y Constructora Ciudaris S.A. (Club
Residencial Santa Elvira), por su ubicacion y porque hay bastante unidades de

transporte para movilizarse.

— Antes de comprar un inmueble ¢Averiguan los antecedentes de la inmobiliaria,

si es confiable?
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Si, por que me fui a los registros publicos para saber si esta constructora esta registrada y

asi tener mas confianza para poder adquirir mi vivienda por medio de esta constructora.

— ¢Al momento de realizar la firma del contrato lo hace en compafia de un

asesor?
No

— ¢Analiza bien todas las clausulas del contrato, sin olvidar las que indican quién
debera hacerse cargo de los gastos e impuestos derivados de la compra? ¢ Lee

bien los derechos y obligaciones de las dos partes? Si

FAMILIAN°4

Sr. Carlos Alvarado Davila.- 31afios.
Sra..-27 afios.
DATOS DE IDENTIFICACION:
— Domicilio: Residencial Pascual Saco-Av. Bolognesi
— Zona: Centro de la ciudad
CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LA PERSONA PRINCIPAL

Sexo: Masculino

— Edad: 29 afios.

— Estado civil: Conviviente

— Nivel de estudio: Superior Universitario: Médico

— ¢ Quién aporta econémicamente en su casa? Ambos

— ¢Actualmente cuantos hijos dependen de Usted? 2

— ¢En qué situacién laboral se encuentra actualmente? Es Salud

— ¢Cuanto es su Ingreso econdémico conyugal? S/.7500
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— ¢ Qué conocimientos tiene acerca del mercado inmobiliario? En los Ultimos
afios ha crecido el sector inmobiliario en nuestra region, permitiendo asi que
haya muchas opciones para escoger dependiendo a la preferencia del cliente y
facilidad de pago.

CONDICION ACTUALMENTE DE VIVIENDA

¢ Qué tipo de vivienda posee actualmente? Departamento Av. Bolognesi

— ¢Cuantas familias viven en la vivienda que ocupa? 4 personas.

— ¢ Cuantos dormitorios tiene su vivienda? 4 dormitorios

— ¢Cuél es el Material de la vivienda que posee actualmente? Material noble.

— ¢Cual es la situacion de la vivienda que ocupa actualmente: Alquilada,

vivienda familiar? Alquilada

TIPO DE VIVIENDA QUE DESEA TENER:

— ¢Por qué se deciden en comprar una vivienda: familia grande,
ahorro/inversién, seguridad, status social, salud, alquiler, uso familiar, uso
comercial? Uso familiar.

— ¢Hatenido alguna experiencia en comprar anteriormente bienes inmuebles?
Y qué errores no volveria a cometer al adquirir una vivienda.

No

— ¢Cuales son los beneficios que busca al momento de adquirir una vivienda?
Que sea de primera, con buenos acabados, buena infraestructura/ distribucion.
¢En qué medio de transporte se moviliza? Auto.

— ¢Conoce alguna empresa inmobiliaria y los servicios que brinda? Si, visito a
los Portales, proyectos particulares ubicados en Santa Victoria.

— ¢Al momento de comprar su vivienda: Escucha sugerencias o
recomendaciones de su familia, amigos, vecinos?

Si pero no lo toma mucho en cuenta.
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— ¢ Qué tipo de departamento desea tener: casa independiente, departamento
en edificio?

Departamento en edificio

— ¢En qué lugar desearia que esté ubicado su vivienda? ¢Por qué? ¢ Esta cerca
de su centro laboral?

En el centro de la ciudad, si esta cerca de su centro laboral.

— ¢Qué le gustaria tener cerca de su vivienda: panaderia, centro comercial,
centro educativo, supermercado, parques?

Ademaés al ser en un sitio céntrico, se tiene la facilidad de contar con: Centro
educativo, supermercado, parques, centro comercial, panaderias.

— ¢ Cuantos dormitorios desea tener? 3 dormitorios

— ¢Qué tipo de materiales le gustaria que utilizaran para las paredes
exteriores, techo, piso? Material noble, pisos de porcelanatos.

— ¢Através de qué medios de comunicacion se informa al buscar una empresa
inmobiliaria? Visitando a las empresas inmobiliarias.

— ¢ Prefiere contratar a un corredor inmobiliario para que realice la busqueda
de la vivienda lo hace o personalmente? Personalmente

— ¢Tiene conocimiento de los servicios bancarios: tasas, plazos de pago,
formas de pago? Si, cada inmobiliaria me brinda esa informacion: tazas, plazos
de pago, de acuerdo a mis ingresos, se saca el monto que me tocaria pagar

mensual.

Tipo de financiamiento:
— ¢ Cbémo financiaria su casa ideal? BCP, con una inicial del 20%.

— ¢ Por qué monto se endeudaria? S/. 469,500

FASE 2: TECNICA DE OBSERVACION
— ¢Cual es el aspecto que valora al escoger una vivienda?



92

Comodidad, seguridad, cercania al trabajo y al centro de la ciudad.

Conocer la personalidad de los consumidores a través de un test. ¢Cual es su
mayor virtud? ¢Su mayor defecto? ¢Supera rapidamente las dificultades?
¢Asume responsabilidades? ¢ Reflexiona antes de actuar?

Temperamento: Tranquilo.

¢ Cual es su actitud hacia el consumo de vivienda: Riesgo al utilizar un crédito,

en la busqueda de la vivienda (Voluntario, Obligatorio, oportunidad)?

Voluntario, oportunidad.

FASE 03: GUIA DE ENTREVISTA

¢Por qué finalmente decidié por esta vivienda? Por la cercania al centro de la
ciudad, centro de trabajo y sobre todo por la seguridad y confianza que brinda la

empresa inmobiliaria larpame.

Antes de comprar un inmueble ¢Averiguan los antecedentes de la inmobiliaria,

si es confiable? Si, en Registros Publicos.

¢Al momento de realizar la firma del contrato lo hace en compafia de un

asesor? No

¢Analiza bien todas las clausulas del contrato, sin olvidar las que indican quién
debera hacerse cargo de los gastos e impuestos derivados de la compra? ¢Lee

bien los derechos y obligaciones de las dos partes?

Si analizo bien todas las clausulas, de acuerdo a los requerimientos que hemos
quedado con la inmobiliaria, verifico que se detallen en el contrato, para no tener

inconvenientes posteriormente.
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FAMILIA N°5

Sra. Gabriela de los Milagros Huarcaya Fuentes- 25 afos.

Sr. Antonio Odar Cornejo- 27 afios.

DATOS DE IDENTIFICACION:

Zona: José Leonardo Ortiz.

CARACTERISTICAS SOCIOECONOMICAS DE LA PERSONA PRINCIPAL

Sexo: Femenino

Edad: 25

Estado civil: Casada.

Nivel de estudio: Superior: Docente Educacion Primaria.
¢ Quién aporta economicamente en su casa? Ambos
¢Actualmente cuantos hijos dependen de Usted? 1

¢En qué situacion laboral se encuentra actualmente? Trabajador Dependiente
(Docente)

¢, Cuanto es su Ingreso econémico conyugal? S/. 4300

¢ Qué conocimientos tiene acerca del mercado inmobiliario? Que brinda a las
familias que adquieran su vivienda con facilidades de acuerdo a sus
posibilidades.

CONDICION ACTUALMENTE DE VIVIENDA

¢ Qué tipo de vivienda posee actualmente? Alquilada, vivienda familiar.

¢ Cuantas familias viven en la vivienda que ocupa? 2

¢ Cuantos dormitorios tiene su vivienda? 6 dormitorios

¢, Cual es el Material de la vivienda que posee actualmente? Material noble.

¢Cual es la situacion de la vivienda que ocupa actualmente: Alquilada,
vivienda familiar? Alquilada.
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TI1PO DE VIVIENDA QUE DESEA TENER:

— ¢Por qué se deciden en comprar una vivienda: familia grande,
ahorro/inversion, seguridad, status social, salud, alquiler, uso familiar, uso
comercial? Uso familiar

— ¢Ha tenido alguna experiencia en comprar anteriormente bienes inmuebles? Y
qué errores no volveria a cometer al adquirir una vivienda.

No

— ¢Cuales son los beneficios que busca al momento de adquirir una vivienda?
Comodidad, Seguridad, estar méas independiente, sélo los tres.
¢En qué medio de transporte se moviliza?
Transporte publico.

— ¢Conoce alguna empresa inmobiliaria y los servicios que brinda?
Si, Los Portales, constructoras independientes.

— (Al momento de comprar su vivienda: Escucha sugerencias o
recomendaciones de su familia, amigos, vecinos?
Si de nuestros familiares que ya han comprado en varias inmobiliarias.

— ¢ Qué tipo de departamento desea tener: casa independiente, departamento
en edificio?

Departamento en edificio

— ¢En qué lugar desearia que esté ubicado su vivienda? ¢Por qué? ;Esta cerca
de su centro laboral?

Cerca al centro de la ciudad.

— ¢Qué le gustaria tener cerca de su vivienda: panaderia, centro comercial,
centro educativo, supermercado, parques?

Todo lo que me describes, pero mas que todo que tenga cerca un jardin para
nifios, es lo principal para mi, porque ambos trabajamos y quisiéramos que se
queden al cuidado de mi hijo.
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— ¢ Cuantos dormitorios desea tener? 3 dormitorios.

— ¢Qué tipo de materiales le gustaria que utilizaran para las paredes
exteriores, techo, piso? Material noble paredes, piso porcelanatos.

— ¢Através de qué medios de comunicacion se informa al buscar una empresa
inmobiliaria? Pagina web de la inmobiliaria, facebook, visitar personalmente a
la empresa para tener mas informacion detallada.

— ¢ Prefiere contratar a un corredor inmobiliario para que realice la basqueda
de la vivienda lo hace o personalmente? No

— ¢Tiene conocimiento de los servicios bancarios: tasas, plazos de pago,
formas de pago? Si

Tipo de financiamiento:
— ¢Como financiaria su casa ideal? Banco Continental

— ¢ Por qué monto se endeudaria? S/. 199, 156.

FASE 2: TECNICA DE OBSERVACION
— ¢Cual es el aspecto que valora al escoger una vivienda?

Comodidad, seguridad, infraestructura (tipo club)

— Conocer la personalidad de los consumidores a través de un test. ¢Cual es su
mayor virtud? ¢;Su mayor defecto? ¢Supera rapidamente las dificultades?
¢Asume responsabilidades? ¢ Reflexiona antes de actuar?

Temperamento: Tranquila, se le ve a una persona honesta, sincera por la forma

como nos respondia a las preguntas, muy servicial que estaba dispuesta a ayudarnos.

—  ¢Cual es su actitud hacia el consumo de vivienda: Riesgo al utilizar un crédito,

en la busqueda de la vivienda (Voluntario, Obligatorio, oportunidad)?

Voluntario al querer independizarse de vivir con familia.

FASE 03: GUIA DE ENTREVISTA
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¢Por qué finalmente decidi6 por esta vivienda? Se decidi6 en la Empresa
Centenario, por la confianza que brinda, por todos los beneficios ya que seria como
un club, en donde encontraria de todo: gimnasio, jardin para nifios, espacios
deportivos, y sobre todo que tiene una moderna infraestructura cerca al centro de

Chiclayo.

Antes de comprar un inmueble ¢Averiguan los antecedentes de la inmobiliaria,
si es confiable? Si, visito registro publico, y tengo un amigo que es abogado y

cualquier cosa le pregunto.

¢Al momento de realizar la firma del contrato lo hace en compafiia de un

asesor? Si se van con su amigo que es abogado.

¢Analiza bien todas las clausulas del contrato, sin olvidar las que indican quién
deberé hacerse cargo de los gastos e impuestos derivados de la compra? ¢ Lee

bien los derechos y obligaciones de las dos partes?

Si, detalladamente analizo las clausulas para corroborar que lo estipulado quede

registrado en las clausulas.

RESULTADO DE LA ENTREVISTA AVENDEDOR DE LA INMOBILIARIA

CIUDARIS

¢ Cuédles son los dias de mayor afluencia de clientes?

Lunes, miércoles, jueves, raras veces los dias sabados.

2.

¢ Tipo de financiamiento que ofrece, que convenios tiene?

Dos tipos: Bancario y crédito directo

Convenio con el Banco Continental

3.

¢ Cuales son los requisitos necesarios para obtener un crédito en la compra del

dpto.: que documentos se presentan?
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Mi vivienda: Tiene que ser persona dependiente o independiente
Con ingresos sustentables

Copia DNI

Copia de recibo de servicio

También puede ser a través de un ahorro de vivienda: el cliente abona durante seis meses
la cuota de su departamento, para demostrar sustento al banco en ingresos y para contar
lo financiado, para clientes dependiente o independiente

Hay dos tipos de creditos: Mi vivienda (es del estado, las personas no pueden tener
propiedades, excepto un terreno sin ningdn tipo de construccion) y hipotecario (para
personas que de aqui a 8 afos, tienen todo el dinero, lo pueden pagar, pagan el capital y

les anulan los intereses).

Documentos:
Contrato de separacion
Eleva una minuta
Una vez que el banco realiza el desembolso, se eleva la Escritura Publica
4. ¢Cudles son los medios de publicidad que utilizan?
Encarte
Banner en las diferentes areas.
Volantes
Activacion
Charlas de informacion en todas las entidades
Radio

Television

5. ¢Cuentan con casas pilotos? Si al costado de la empresa, donde les ensefian a los
clientes como seria la distribucion del departamento, los acabados, es como una
simulacion.

6. ¢Cual es el proceso de venta que realiza el vendedor para captar los clientes?
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Primero se capta al cliente: se le da la informacion completa

Entrevista con el banco, para una prueba

Si el cliente esta interesado, se muestra la casa piloto: distribuciones, acabados, todo.
Luego se realiza el tramite de la separacion, que puede ser directamente aqui, 0 a través

de una cuenta bancaria

7. ¢Tiempo promedio que el cliente demora en decidirse por la compra del
departamento- mas o menos cuantas veces lo visita el cliente antes de realizar
la compra?

Cinco dias como méaximo, pero ellos estan constantemente Ilaméndoles, para que los

visiten,

Desde que visita el cliente, los vendedores toman sus datos, cuentan con una base de

datos completa: DNI, teléfono, correo, nimero de hijos que tiene (para que ver casa

piloto se adecua a su necesidad)

8. ¢A lafecha cuantos departamentos han vendido?
En la primera etapa son 32
Han vendidos 22 departamentos

Entregan: julio 2014

9. ¢Los clientes, cuando vienen a consultar, vienen acompafiados de sus
familiares, solo esposos?

Pocas veces viene la pareja, a veces solo viene el esposo 0 la esposa, llevan la

informacién lo transmiten entre ellos, fin de semana vienen los dos, de ahi toman la

decision, y si no toman la decision, los vendedores estan detras de ellos, llamandolos.

10. ¢Por qué cree que los clientes se deciden en comprar en Ciudaris? ¢Cual es

ventaja que ofrece frente a la competencia?
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Porque es un proyecto completo, aparte de tener departamentos, va tener su patio
interior, va a tener areas comunes privadas, tiene losa deportiva, jardin para nifios, area
recreativa para nifios, tiene todo dentro de este proyecto, sin necesidad de salir al parque
infantil, metro esta a la vuelta, a parte que la ubicacion es buena, los beneficios que

recibe por parte de la empresa, les gustan bastante los acabados.

11. ¢En qué puntos, cree que deberia mejorar Ciudaris para quiza captar mayor
publico (publicidad, mejorar precios, crédito, requisitos)?

No le encuentra que mejorar porque tienen todo, brindan todo el apoyo al cliente, les

asesoran a los clientes en ventas, en lo que es legal, porque también cuentan con un area

legal, tienen todas las publicidades completas, el cliente se entera, van a ferias

inmobiliarias, Reniec, Universidades.

12. (Cree que el cliente se va satisfecho después de consultarle, respecto:
informacion del dpto., crédito?

Ellos les preguntan a los clientes si ha quedado claro, o que les digan las dudas que
tienen, si les dicen si, les vuelven a explicar los tramites, y si por ejemplo por el tiempo
ellos no pueden, les llaman, llevan los documentos al banco, hacen todo el servicio, no
tiene un costo.

La opcion de ellos es brindar un buen servicio.

Nivel socioecondémico: de todo, también a los comerciantes informales del mercado

Moshoqueque, empresarios, o ven como inversion.
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RESULTADO DE LA ENTREVISTA A VENDEDOR DE INMOBILIARIA LOS
PORTALES

1. ¢Cuales son los dias de mayor afluencia de clientes?
Todos los dias, pero mayormente dentro de semana.
2. ¢ Tipo de financiamiento que ofrece, que convenios tiene?
Con Mi Vivienday BBVA
3. ¢Cuéles son los requisitos necesarios para obtener un crédito en la compra del
dpto.: que documentos se presentan?
Mi vivienda:
Boletas de pago
Copia DNI
Copia de recibo de servicio
Cuando es credito hipotecario, el banco realiza una evaluacion previa, para ello el cliente
tendra que realizar un ahorro, es decir durante seis meses tendré que abonar la cuota de
su vivienda, para demostrar un sustento al banco y asi el cliente pueda obtener el
crédito.
4. ¢Cudles son los medios de publicidad que utilizan?
Television
Volantes

Paneles

5. ¢Cuentan con casas pilotos? Si, donde muestras los acabados, las distribuciones, de
como seria la casa elegida, asi como también maquetas.

6. ¢Cudl es el proceso de venta que realiza el vendedor para captar los clientes?

Atencidn

Califican al cliente, en qué esta interesado (casa o lote)

Definen al cliente: si tiene liquidez

Cierra la venta, toma el cliente la decision
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7. ¢Tiempo promedio que el cliente demora en decidirse por la compra del
departamento- mas o menos cuantas veces lo visita el cliente antes de realizar
la compra?

De 3 a5 dias

8. ¢A la fecha cuantos departamentos han vendido? En este proyecto La Ensenada

estamos por el 70% de viviendas vendidas

9. ¢Los clientes, cuando vienen a consultar, vienen acompafiados de sus
familiares, solo esposos?

Mayormente al comienzo vienen los esposos, pero después para consultar e informarse

de alguna duda, vienen cualquiera de los esposos, dependiendo de la disponibilidad de

tiempo que tengan cualquiera de ellos.

10. ¢Por qué cree que los clientes se deciden en comprar en Los Portales, cual es
ventaja que ofrece frente a la competencia?

Por la confianza, la garantia que ofrece los portales, al ser la inmobiliaria lider en el pais.

11. ¢En qué puntos, cree que deberia mejorar Los Portales para quiza captar
mayor publico (publicidad, mejorar precios, crédito, requisitos)?

Creo que no deberia mejorar, porque realizan publicidades, los precios son accesibles, en

cuanto a los trdmites que realizan son rapidos.

12. ¢Cree que el cliente se va satisfecho después de consultarle, respecto:
informacién del dpto., crédito?

Por supuesto, el cliente va satisfecho, incluso si tienen alguna duda, nos llaman a
nuestros celulares, a cualquier hora del dia, para resolver alguna inquietud.
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RESULTADO DE LA ENTREVISTA A VENDEDOR DE INMOBILIARIA
IARPAME

1. ¢Cuales son los dias de mayor afluencia de clientes?

Mayormente dentro de semana.

2. ¢ Tipo de financiamiento que ofrece, que convenios tiene?

Realizamos convenio con el BCP.

3. ¢Cuadles son los requisitos necesarios para obtener un crédito en la compra del
dpto.: que documentos se presentan?
Como es crédito hipotecario, el banco tiene que realizar una evaluacién al cliente, para
ello el cliente tendra que realizar un ahorro, durante seis meses tendra que abonar la
cuota de su departamento, para demostrar un sustento al banco y asi el cliente pueda
obtener el crédito.
4. ¢Cuéles son los medios de publicidad que utilizan?
Redes sociales, volantes, revistas.

5. ¢Cuentan con casas pilotos? No cuentan con casas pilotos, sélo maquetas.

6. ¢Cudl es el proceso de venta que realiza el vendedor para captar los clientes?

Atencion

Califican al cliente, en qué esta interesado (casa o lote)

Evaluacion con el banco, liquidez.

Cierra la venta, donde el cliente toma la decisién de comprar el departamento

7. ¢Tiempo promedio que el cliente demora en decidirse por la compra del
departamento- mas o menos cuantas veces lo visita el cliente antes de realizar
la compra? Hasta 5 dias.

8. ¢A la fecha cuantos departamentos han vendido? Hasta el momento ya estan
vendidos el 80% de los departamentos
9. ¢Los clientes, cuando vienen a consultar, vienen acompafiados de sus

familiares, solo esposos?
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Vienen cualquiera de los dos esposos, dependiendo de quien tenga tiempo disponible de

venir a visitar la inmobiliaria.

10. ¢Por qué cree que los clientes se deciden en comprar en larpame, cual es
ventaja que ofrece frente a la competencia?

Por todos los beneficios que ofrece la inmobiliaria, desde la ubicacion que es céntrica,

los acabados de los departamentos que son de muy buena calidad, el precio acorde con

las ventajas que ofrece larpame.

11. ¢En qué puntos, cree que deberia mejorar larpame para quiza captar mayor
publico (publicidad, mejorar precios, crédito, requisitos)?

Creo que no deberia mejorar, puesto que al estar ubicado en un lugar céntrico,

ofrecemos el mejor servicio.

12. (Cree que el cliente se va satisfecho después de consultarle, respecto:
informacion del dpto., crédito?
El cliente si va satisfecho, eso se ve reflejado por la acogida que ha tenido nuestra

inmobiliaria, por las ventas de los departamentos, ademas que les brindamos toda la
informacidn necesaria para que el cliente sepa que su mejor opcion sera comprar en
nuestra inmobiliaria.



