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RESUMEN

Disefar departamentos de un edificio con la finalidad de maximizar ingreso a obtener por todo el edificio,
requiere inicialmente conocer qué valor asigna el mercado a los distintos atributos de un departamento. Para ello
se confecciond un modelo heddnico' sobre precio de departamentos con informacién del 2002 y 2003. El modelo
seleccionado incluyd 2 variables de localizacidn y 8 relativas a las caracteristicas propias del departamento.

Con los coeficientes obtenidos del modelo heddnico y restricciones del mercado inmobiliario, se prepard
un modelo para optimizar precio por planta de edificio. Como restricciones se incluyeron caracteristicas del
sitio y su localizacién. También como restricciones se incluyeron disposiciones legales, proporciones arméni-
cas arquitectdnicas y restricciones econémicas. El modelo de optimizacidn resultante busca la combinacién
de caracteristicas, tamafio y precio de departamentos que maximiza el ingreso por planta de edificio.

El modelo de optimizacién fue probado en tres proyectos en construccién. En los tres casos el resultado
que entrega el modelo de optimizacién superd lo propuesto por la empresa constructora en términos de
ingreso obtenido por el proyecto.

PALABRAS CLAVES: Modelos heddnicos, negocio de propiedades, disefio econémico de departamentos.

ABSTRACT

The design of apartment buildings, with the objective of maximizing income to be obtained from the whole
building, requires previously to estimate what values the market assigns to the different attributes of their
apartments. With that in mind, an “hedonic model™ of apartment prices was elaborated, considering infor-
mation from the years 2002, and 2003. The selected model includes 2 variables pertaining to location and 8
variables pertaining to the characteristics of the apartment itself.

With the coefficients obtained from the hedonic model, and considering restrictions originated in real
estate market conditions, a model was elaborated in order to optimize the price per story of the building.
Characteristics of landscaping and location were included as restrictions in the model. In addition, legal
regulations and harmonic architectural proportions were taken into consideration. The resulting optimiza-
tion model gives a solution that combines characteristics, size and the apartment price that would maximize
the sale income per story of the building.

The optimization model was tested in three building projects. In all of these three cases the solution arrange-
ment given by the optimization model surpassed the sale income estimated by the builder firms for each project.

Keyworps: Hedonic models, real estate business, economic apartment design.
Recepcidn: 21/06/04. Revisién: 31/08/04. Aprobacién: 20/10/04

"Modelo que valora caracteristicas que influyen en el precio que se estd dispuesto a pagar por un bien de consumo.
*An hedonic model is one that values characteristics that influence the price a person is willing to pay for consumer goods.
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I. INTRODUCCION

La actividad de la construccidn es una de las
actividades econémicas de mayor importan-
cia en todo el pais. El incremento en la po-
blacién, la concentracién de ésta en las gran-
des ciudades y el incremento en los niveles
de ingreso contribuyen a ello. Actualmente
la actividad de la construccién estd presente
en todo el pafs, no obstante que en las gran-
des ciudades estd mds desarrollada.

La alta concentracién que se produce en
las principales ciudades del pais hace que
cada vez mds se recurra a una antigua alter-
nativa que permite incrementar la densidad
de una localidad, sin que ello implique pér-
dida de espacio habitable, que son los edifi-
cios de departamentos. Esta alternativa tam-
bién permite satisfacer la alta demanda por
una localizacién en particular, al permitir la
utilizacién efectiva de la altura. Este tipo de
construccién permite obtener gran cantidad
de viviendas en una determinada localiza-
cién. El poseedor de un departamento pue-
de acceder a una localizacién que le resulta-
rfa mds costosa, si él no prorratea con otros
vecinos del mismo edificio el costo del te-
rreno. Otra de las ventajas de los edificios es
el menor costo de mantencién por parte de
los usuarios, ya que la propiedad sélo se
circunscribe al departamento, compartiendo
con los demds propietarios el costo de man-
tencién de las dreas comunes del edificio.
Adicionalmente se han incorporado venta-
jas adicionales, como la seguridad que brin-
dan por poseer sistemas de administracién
y vigilancia centralizados, ademds de otros
servicios como sala eventos, bodega, pisci-
na, etc.

El significativo incremento de este tipo
de construcciones en las ciudades mds po-
bladas del pais y la forma como los inversio-
nistas inmobiliarios enfrentan el reto de apor-
tar los mejores proyectos al mercado contri-
buyen a la masividad de este tipo de solu-
cién. Actualmente existen nuevos mercados,
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como el de los profesionales jévenes que
cuentan con buen nivel de ingreso, valoran
un departamento pequefo, seguro, bien lo-
calizado y con un alto nivel de confort no
obstante su reducido tamafo. Este es un seg-
mento en crecimiento. Otro importante
mercado de departamentos, pero con carac-
terfsticas muy distintas, es el de los matri-
monios cuyos sus hijos se han independiza-
do, instancia en que una casa grande se les
vuelve innecesaria. Este segmento demanda
departamentos grandes, con amplios espa-
cios y de excelente terminacién. Para ellos la
cercanfa al centro histérico de las ciudades
no es un requisito de importancia, ya que
valoran los suburbios, pero desean la seguri-
dad y comodidad que brinda un departa-
mento (Sabatini, Cerda y Cdceres, 2001).
Los demandantes de viviendas no sélo
desean un lugar de residencia, también pre-
cisan de una infinidad de caracteristicas aso-
ciadas a ellas (Ball, 1973). Estas caracteristi-
cas se refieren a las propias del inmueble
(Kain y Quingley, 1970) y las implicitas en
su localizacién. Debido a esto ultimo, no
existen dos viviendas similares en el merca-
do, lo que dificulta la accién del inversio-
nista inmobiliario y la del demandante. Esto
provoca que el inversionista no siempre
cuente con buenos referentes con los cuales
comparar el producto que ofrece, lo que
complica la negociacién de la transaccién de
negocio, volviéndola mds lenta y costosa.
Estas dificultades, unida a la falta de utiliza-
cién de herramientas de disefio econémico,
han contribuido a que este sector siempre
sea uno de los mds afectados por las crisis eco-
némicas. Los inversionistas actiian principal-
mente basados en intuiciones, experiencia en
el tema y/o copiando otras experiencias
exitosas, al momento de tomar decisiones.
Es decir, no toman decisiones de inversién
observando las necesidades actuales y futu-
ras del mercado, por lo complejo que esto
resulta. Otra complicacién radica en que el
periodo de inversién es largo, por lo tanto,
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el inversionista no siempre enfrenta la mis-
ma situacién de mercado en el periodo en
que tom§ la decisién de inversién con la
existente al momento de la comercializacién.

Para ofrecer un producto que satisfaga
mejor la necesidad del consumidor en ma-
teria inmobiliaria es preciso disefiar produc-
tos (departamentos) que reflejen las necesi-
dades del consumidor. Para detectar estas
necesidades se debiera efectuar un estudio
de mercado previo a la inversién. Esto, para
idealmente definir el estilo arquitectdnico,
el tamafio adecuado para una determinada
localizacién y las caracteristicas objetivas que
debe poseer. Se trata de una combinacién
que normalmente el arquitecto conversa con
el cliente cuando se trata de una casa indivi-
dual a la medida, pero no puede hacerlo
cuando se disefia un producto tipo para ofre-
cer en el mercado, como por ejemplo un
complejo de casas o departamentos de un
edificio. Es por eso que se debe proporcionar
el mdximo de informacién al arquitecto, para
que su disefio refleje lo que el mercado de-
sea. En resumen, se trata de proporcionar al
arquitecto informacién sobre tamafio, cali-
dad de terminaciones y otras caracteristicas
del inmueble, que actualmente es una apues-
ta del arquitecto y el inversionista.

Para dar solucién al problema, el estudio
de mercado se hizo a través de un anilisis
estadistico. Para ello se eligié la totalidad de
los edificios de departamentos nuevos en que
al menos parte de éstos ya se hayan vendido.
Ello es para verificar que el producto cuenta
con clientes que estdn dispuestos a pagar lo
que éste vale. El andlisis estadistico es para
cuantificar la importancia que el mercado le
asigna a las caracteristicas del departamen-
to, en proporcién a su precio. Una vez reali-
zado el estudio estadistico, se confecciond
un modelo para maximizar el precio de ven-
ta del edificio, al combinar adecuadamente
las caracteristicas que éste posee en la locali-
zacién en que se emplazard.
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II. HIPOTESIS

Es posible, mediante herramientas matemd-
ticas y estadisticas, disefiar edificios por plan-
tas con sus respectivos departamentos que,
al combinar sus caracteristicas, mejore el
precio a obtener por el proyecto en relacién
a la alternativa presentada por el inversio-
nista basada en su experiencia.

I11. JUSTIFICACION

El beneficio de disefar correctamente edifi-
cios de departamentos es para el inversio-
nista que los realiza y también para el de-
mandante que los adquiere. La ventaja del
inversionista es que ofrece alternativas al
mercado que le permiten maximizar el in-
greso que puede obtener al comercializarlo.
La ventaja para el consumidor final es que
obtiene el bien inmobiliario con las caracte-
risticas que él mds valora y, por lo tanto, la
alternativa que mejor satisface sus necesida-
des. Otra ventaja para el inversionista es que,
al ofrecer bienes inmobiliarios que interpre-
tan muy bien las necesidades del consumi-
dor, contribuye a que se vendan con mayor
rapidez. Si la deteccién de necesidades del
mercado se realiza con regularidad, permite
percibir tempranamente cambios en tenden-
cias de gustos y moderar el efecto ciclico
acentuado que los cambios en el desarrollo
econémico producen en el mercado inmo-
biliario.

IV. OBJETIVO

Elaborar un modelo para disenar departa-
mentos de un edificio que maximize el in-
greso a obtener por todo el conjunto, dada
una localizacién, sus respectivas restriccio-
nes fisicas, legales, arquitectdnicas y econd-
micas.
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V. MATERIALES Y METODOS

Para poder desarrollar el tema, en primer lu-
gar fue necesario resolver cémo relacionar el
precio de un departamento con sus respecti-
vas caracteristicas que valora el mercado. Para
ello se selecciond la metodologia de precios
heddnicos, por estar ya probada en el Gran
Concepcién (Nufez y Schovelin, 2002a y
2002b). Se usé la programacién no lineal
para maximizar el ingreso por planta de edi-
ficio en una localizacién dada, en funcién
de las caracteristicas que posee el terreno y
ademds el edificio proyectado. Para alimen-
tar este modelo de optimizacién se utiliza-
ron como variables los coeficientes obteni-
dos por el modelo heddnico y también res-
tricciones arquitectdnicas, econémicas y le-
gales, propias de una localizacién especifica.

VI. METODOLOGIA

Para poder maximizar el ingreso obtenido
por la venta de los departamentos de un edi-
ficio, es necesario antes que nada identificar
las variables que el mercado valora en los
departamentos y posteriormente cuantificar
su importancia en la determinacién del pre-
cio de cada departamento. Esto no es sim-
ple, porque un departamento es un bien
tinico, que no tiene un sustituto perfecto,
ya que el emplazamiento no puede ser fisi-
camente compartido. Esto significa que, aun
cuando dos departamentos sean idénticos
arquitecténicamente y tengan el mismo pre-
cio, no se trata de bienes idénticos. Debido
a ello el procedimiento de fijacién de precio
es mds complejo, porque no existen referen-
cias exactas en el mercado. Como para los
economistas el mercado inmobiliario no re-
sultaba un buen ejemplo para aplicar las teo-
rias econdmicas, se esforzaron a partir de
mediados del siglo XX para resolver el pro-
blema. No fue hasta la década del sesenta
que se relacionaran variables de los bienes
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inmobiliarios como determinantes de su res-
pectivo precio (Ridker y Henning, 1967).
También en esa época comenzé a utilizarse
modelos econométricos denominados mode-
los de precios heddnicos, porque explican el
precio de bienes inmobiliarios a través de ca-
racteristicas que éstos poseen (Rosen, 1974).
Numerosos aportes se han hecho posterior-
mente para ratificar su validez y para incor-
porar nuevas caracteristicas. En Chile esto
también cobra fuerza en la década del setenta
(Lira, 1978), estudios que en América Latina
resultaron pioneros en esta materia. El esfuer-
zo persistié durante la década del noventa con
trabajos para relacionar precios de terrenos
con sus respectivas caracteristicas en Santia-
go (Figueroa y Lever, 1992) (Gutiérrez y
Wunder, 1993). También contribuyeron los
estudios mds de tipo econémico sobre la com-
posicién de la riqueza del suelo urbano
(Edwards, Hurtubia y Wagner, 1995). En
Concepcién se han realizado estudios sobre
precios de terrenos y precios de viviendas
(Nunez y Schovelin 2002ay 2002b), demos-
trando que en los precios inmobiliarios in-
fluyen caracteristicas que éstos poseen. En el
resto de América Latina se llevaron a cabo
esfuerzos similares, como por ejemplo en Ar-
gentina (Meloni y Ruiz, 1998; Coremberg,
1998 y Gil Moore, Selvaggi y Caminos, 1999)
y también en Brasil (Stumpf'y Torres, 1997).
Para determinar cudles son las caracteris-
ticas de los departamentos que en Concep-
cién el mercado valora y en qué medida se
resolvié confeccionando un modelo hedé-
nico, se revisaron las caracteristicas tipicas
de los bienes inmobiliarios ya probadas
(Palmquist, 1984). Se utilizé regresién mul-
tiple (Neter y Wassermann 1974) para cuan-
tificar en qué proporcidn las caracteristicas
del departamento inciden en su precio.
Como las caracteristicas que valora el
consumidor en un departamento pueden ser
demasiadas, se acot6 el problema a departa-
mentos nuevos solamente, a modo de fijar
esta caracteristica como una constante para
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todos ellos. Esto también permitié eliminar
el problema del afo de construccién y esta-
do de conservacidn, que es una variable im-
portante en los departamentos usados. Para
que el modelo sirviera al propésito de fijar
precio en cualquier sector de Concepcidn,
fue necesario que existiera al menos una va-
riable que reflejara la localizacién. Es cierto
que la localizacién estd asociada al suelo, pero
no es posible aislar completamente la valo-
racién que el consumidor da al suelo de la
que da a la edificacién que contiene.

Para individualizar las caracteristicas de los
departamentos y del suelo en que se empla-
zan, se identificé una serie de caracteristicas
que les son propias a cada uno de ellos. Esto,
con la finalidad de que las variables puedan
identificarse con una localizacién y no sean
solamente con las caracteristicas fisicas del
departamento (Ozzane y Thibodeau, 1983).
Las caracteristicas que se preseleccionaron
debfan ser objetivas e idealmente cuantifi-
cables, de esta manera quedaron fuera va-
riables arquitectdnicas estéticas que, aunque
influyen en la decisién de compra, no ope-
ran igual para todos. La idea es que el mo-
delo sirva para el diseno de variables objeti-
vas, como por ejemplo tamafo de departa-
mentos, ndmero de dormitorios, niimero de
departamentos, etc.

El modelo heddnico tiene como variable
dependiente el precio por m* de departamen-
to y como variables independientes las ca-
racteristicas que éste posee.

Pm? = f(cl,.....cn)

Para confeccionar el modelo hedénico,
fue necesario en primer lugar recopilar in-
formacién sobre oferta de departamentos y
sus caracteristicas. Esta informacién se re-
copilé durante el periodo 2002 y 2003, e
incluyd la totalidad de los proyectos dispo-
nibles en ese periodo, que alcanzé a 63 tipos
de departamentos. Por tipo de departamen-
to se entenderd departamento con idéntica
arquitectura, por ello cada edificio puede
contar con muchos departamentos de cada
tipo. Con la informacién recopilada se proce-
dié a confeccionar el modelo heddnico. El
mayor problema en esta etapa fue la fuerte
correlacién que presentaban algunas de las
variables, lo que obligé a seleccionar varia-
bles representativas de cada grupo (Harmann.
1976), (Morton, 1977) y (Stumpf y Torres,
1997). No obstante que se encontraron bue-
nos resultados en modelos lineales y logarit-
micos, se selecciond finalmente el modelo
lineal, por alcanzar mayores niveles de sig-
nificancia (ver Tabla I).

TaBLa 1. Variables y coeficientes del modelo heddnico.

Coeficiente Valor P
Constante
Dormitorios -467,8351 3,1E-09
Plusvalia sector 350,4817 1,1E-05
Cocina completa 1.052,1555 3,1E-07
Sala eventos 1.044,6895 2,6E-08
Tipo piso -279,9377 0,00378
Calefaccién central -745,0070 0,00017
Supermercado -456,8765 0,0309
m? construido 53,8283 1,0E-36
Porterfa -951,6582 3,4E-05
Bodega 232,6582 0,0649
R?ajustado 0,9629 0,9755
F 335,279
DW 1,7499
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Como la forma funcional seleccionada
fue la lineal, el modelo definitivo resultante
es el siguiente:

Pm?= A1*C1+A2*C2+A3*C3+.......A8*C8
Pm? = Precio del metro cuadrado ofrecido
de departamentos.
..... A8 = Son los coeficientes proporcio-
nados por la regresién que muestran la
proporcién en que incide cada caracte-
ristica en el precio.
C1....C8 = Son las respectivas caracteristi-
cas que influyen en el precio.

En el modelo seleccionado resultaron sig-
nificativas variables asociadas a la localiza-
cién, como la plusvalia del sector’ y cerca-
nfa a un supermercado. También caracteris-
ticas del departamento como tamafio, ni-
mero de dormitorios, si posee calefaccién o
no, si posee cocina completa amoblada o no,
con o sin bodega, con o sin porteria, con o
sin sala de eventos, y tipo de piso del depar-
tamento.

El nimero de dormitorios repercute ne-
gativamente en el precio, debido a que el
mercado valora negativamente mayor nime-
ro de dormitorios en un departamento de
igual tamafo. Otra variable que incide ne-
gativamente en el precio es si cuenta con re-
cepcionista, esto se debe a que encarece los
gastos comunes. La calefaccién central tam-
bién incide negativamente en el precio y ello
se debe a que sus costos de operacién son
altos y a que los inversionistas sobrevaloran
esta caracteristica en el precio. Por dltimo la
cercanfa a un supermercado también afectd
negativamente el precio, esto se debe a que
los consumidores no desean estar expuestos
al tréfico y ruido que genera. El resto de las
variables afectan positivamente el precio de
los departamentos.

3Para asignar plusvalia del sector se utilizé un plano de
plusvalia promedio de viviendas que es parte de un estu-
dio realizado por la Universidad del Bio-Bio para el Mi-
nisterio de Obras Publicas (1998-2001).
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La variable plusvalia del sector resulté ttil
para que el modelo reflejara los precios, ya
que el precio en distintos sectores de la ciu-
dad no se valora igual (Ozzone y Thibodeau,
1983).

La base para construir un modelo de op-
timizacién fue en primer lugar el modelo
heddnico que explica precio en funcién de
caracteristicas del departamento y su locali-
zacién. Ademds restricciones legales, fisicas
asociadas al sitio, arquitecténicas asociadas
a proporciones armdnicas y finalmente eco-
némicas. El modelo de optimizacién es para
maximizar el ingreso o precio a obtener por
planta de edificio y para ello ajusta o com-
bina variables como las caracteristicas de los
departamentos antes descritas y también
posibilidades que ofrece la localizacién pre-
determinada. Las variables asociadas a la lo-
calizacién que resultaron significativas en el
modelo heddnico, se incorporaron como
restricciones fijas en el modelo de optimiza-
cién. Pero su influencia en el precio se pon-
deré utilizando los coeficientes que arrojé
el modelo heddnico. Las caracteristicas in-
trinsecas al sitio y su localizacidn, en este caso
fueron la plusvalia del sector, cercania o no
a supermercado y el tamafio del sitio. En el
modelo de optimizacidn estas tres caracte-
risticas se incorporaron como restricciones
fijas asociadas a la localizacién para empla-
zar el proyecto escogido. También como res-
tricciones se incorporaron las disposiciones
legales, como plan regulador que condicio-
na drea a construir de un sitio. Ademds res-
tricciones armadnicas, como tamafios mini-
mos de espacios comunes para acceso a los
departamentos, dreas comunes y tamafios
minimos generales por departamento, en
funcién del ndmero de dormitorios. Para ello
se especificé el tamafio minimo, dependien-
do del nimero de dormitorios que ofrece el
departamento. Finalmente restricciones eco-
némicas como el precio mdximo y minimo
por m? construido y precio mdximo de de-
partamentos en el sector que se emplazard.
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Para el resto de las caracteristicas, el mo-
delo de optimizacién combiné su participa-
cién para maximizar el precio o ingreso por
planta de edificio. Estas caracteristicas son:
tamafio construido de departamento en m?,
ndmero de dormitorios, si posee calefaccién
0 no, si posee cocina completa o no, si es con
o sin bodega, si es con o sin porteria, si es con
o sin sala de eventos, el tipo de piso del de-
partamento, el precio del departamento y el
valor m”. La seleccién adecuada de estas ca-
racteristicas la lleva a cabo el modelo de opti-
mizacién. Para relacionar planta de edificio
con departamentos, lo que hace el modelo
de optimizacién es determinar c6mo copar
el drea que se permite construir por planta,
relacionando tamafio de departamento y dreas
comunes con ndmero de departamentos. De
esta manera el modelo de optimizacién pue-
de sacrificar tamafo y precio de departamen-
to si ello implica ganar ingreso por planta,
incrementando el nimero de departamentos.

El modelo de optimizacién tiene la si-
guiente forma funcional:

Maximizar precio de planta = Cantidad de departa-
mentos * Precio m? departamento * Tamafio depar-
tamento

s/a Restricciones de:

—Cantidad de departamentos dadas por li-
mitaciones fisicas, arquitecténicas y legales.

—Precio m?* dadas por las caracteristicas de
departamentos multiplicado por sus coefi-
ciente de ponderacién correspondiente.

—Tamafio de departamento restringido por
tamafios minimos dados en funcién de sus
caracteristicas.

—Precio de departamentos, restringido por
valores mdximos y minimos totales y por
metro cuadrado promedios existentes en
el sector.

—Nudmero de dormitorios, restringido por
tamafnos minimos para ellos y también del
drea que ocuparan en el departamento que
los contendrd.
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El modelo de optimizacién se encarga de
ajustar las caracteristicas de los departamen-
tos, excepto la relacionadas con localizacién,
ademds el tamafio de los departamentos y el
ndmero de departamentos por planta.

Como los edificios tienen siempre mds de
un piso, el modelo se debe ejecutar nueva-
mente cada vez que la reglamentacién o la
estética obliga a cambiar el tamafo de la
planta, en la medida que ascendemos en al-
tura. En la mayoria de los casos la rasante de
un edificio obliga a disminuir el 4rea de las
plantas superiores.

En el modelo de optimizacién no se in-
cluyeron los costos. El supuesto utilizado es
que los costos por m* construido estdn en
directa proporcién al precio cobrado por m?,
por lo tanto, mejor precio es equivalente a
mayor ganancia.

VII. PRUEBA DEL MODELO

Finalmente, el modelo fue probado y vali-
dado para tres proyectos nuevos, que son
edificios actualmente en produccién o re-
cién terminados y no se consideraron para
elaborar el modelo hedénico. Comparar re-
sultados reales de estas obras con lo que arro-
ja el modelo de optimizacién es complejo,
debido a que la base de valoracién la pro-
porciona el modelo hedénico. Podria por
ejemplo suceder que el modelo hedénico
arrojara un valor mayor o menor que el que
colocé el inversionista. Si el modelo hedé-
nico arroja un precio mayor, esto contribui-
rfa a elevar el ingreso por planta, no permi-
tiendo discriminar si se trata de un mejor
diseno del modelo de optimizacién o sim-
plemente una sobrevaloracién procedente
del modelo hedédnico. Para hacer la compa-
racién mds justa, y probar la efectividad del
modelo heddnico, el primer paso consistié
en probarlo con las caracteristicas reales de
estos departamentos. Esto se realizé para de-
terminar el precio que tendria el proyecto
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real, de acuerdo al modelo hedénico. De esta
forma se sabrfa si el modelo hedénico sub-
estima o sobrestima el precio real en que se
estdn comercializando los departamentos.
Para asegurar aun mds igualdad entre la al-
ternativa real y la propuesta del modelo de
optimizacién, los espacios de accesos a los
departamentos y los espacios publicos del
modelo no podrdn ser inferiores a los de la
alternativa real. Lo mismo para los espacios
construidos por planta y el precio por m*
construido. Es decir, sélo se permitié que el
modelo buscara una mejor combinacién
entre el nimero de departamentos por planta
y sus caracteristicas.

Finalmente se aplicé el modelo de opti-
mizacién, comprobdndose que entrega bue-
nos resultados sobre la cantidad de departa-
mentos, precio de cada departamento, pre-
cio a obtener por planta, tipo de departa-
mentos y sus caracteristicas. El resultado del
modelo de optimizacién mejoré el precio a
obtener por planta, y también por encima
de lo que se obtuvo con el modelo hed4ni-
co, probado con las caracteristicas reales. El

modelo en todos los casos planted solucio-
nes mejores y distintas a las que se plantea-
ron en los edificios reales sometidos a opti-
mizacién.

El primer edificio para aplicar el modelo
de optimizacién se emplaza en Concepcién
con 7.323,48 m* y cuenta con un total de
120 departamentos. La localizacién corres-
ponde a plusvalia 2 de viviendas entre 1.001
y 2.000 unidades de fomento. El ingreso a
percibir los inversionistas por el proyecto de
departamentos es de 208.800 UF y valorado
por el modelo hedénico es de 214.622,5 UFE.
El modelo de optimizacién arrojé como re-
sultado que se deberfan construir 105 de-
partamentos. La superficie que ocuparian
serfa de 7.290,66 m? y un valor total de
239.427,12 UFE. Este valor supera los dos
anteriores en un porcentaje de 14,67% res-
pecto de la alternativa real y un 11,56% res-
pecto de la alternativa real valorada por
modelo hedénico. En la Tabla IT aparecen
las caracteristicas de los departamentos rea-
les actuales y también la proposicién del mo-
delo de optimizacién.

TasLa II. Caracteristicas reales y propuestas por modelo del edificio N 1.

Plantas 2 - 18 2-5 6-15 16-18
Real Real Real Por modelo | Por modelo Por modelo

Numero departamentos 60 48 12 72 21 12
Tamafio m? 48,07 71,84 82,58 66,96 89,3 49,5
Precio real depto. UF 1.425 1.985 2.555 — — —
Precio mod. hedénico UF 1.568,57 1.887,96 | 2.490,51 - - -
Precio mod. optimizacién UF 2.209,82 2.900 1.618,34
Ndmero dormitorios 1 2 3 3 3 1
Cosina completa Si No Si Si Si No
Tipo de piso Cerdmica | Alfombra | Cerdmica | Cerdmica Parquet Parquet
Sala eventos No No No No No No
Porterfa Si Si Si Si Si Si
Bodega Si Si Si Si No Si
Calefaccién central Si Si Si Si Si No
Plusvalfa 2 2 2 2 2 2
Cercanfa supermercado No No No No No No
Superficie m* planta 450 300 220

El segundo edificio estudiado se emplaza
en la comuna de San Pedro de la Paz y cuenta
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con recepcionista. Se trata de un edificio con
un total de 20 departamentos repartidos en
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cinco pisos. El modelo de optimizacién pro-
puso que se deberfan construir 35 departa-
mentos. El ingreso a obtener por los depar-
tamentos en la situacién real es de 32.680
UE que de acuerdo al modelo hedénico de-
bian ser 32.088 UE El redisefio del modelo
de optimizacién permitirfa obtener un in-
greso de 32.679,89 UFE. El valor de optimi-
zacién resulté inferior en una fraccién al
valor real, ello debido a que el precio real
estd sobredimensionado segin el modelo
hedénico. En todo caso, si la comparacién
es con modelo hedénico, el redisefio permi-
te obtener mayor ingreso del edificio. En este
caso la alternativa propuesta no supera el
ingreso a obtener por la alternativa real, pero
sf incrementa en un 1,84% el ingreso a ob-
tener por la alternativa real valorada por el
modelo hedénico. En la Tabla III aparecen
las caracteristicas de los departamentos rea-
les actuales y también la proposicién del mo-
delo de optimizacién.

El tercer edificio en que se probé el mo-
delo también se localiza en Concepcidn, en
un sector en que la plusvalfa es de 1, valores
entre 750 y 1.000 unidades de fomento. Se
emplaza en un sitio de 773,93 m?, en el que

se construyeron dos edificios de siete pisos,
con un total de 2.462,94 m? construidos.
En el edificio A los departamentos comien-
zan en el piso dos, ya que el primer piso y
subterrdneo se destiné a estacionamientos y
bodegas, los que se comercializan aparte. En
la Tabla IV se presentan las caracteristicas
reales del edificio A. El edificio B comienza
en el primer piso. En la Tabla VI se presen-
tan las caracteristicas reales de éste. Por todo
el proyecto el precio estimado a obtener por
la venta de los 26 departamentos es de
63.218 UE valor que por modelo hed4nico
deberia ser de 66.391 UE El modelo hedé-
nico propuso en exactamente la misma su-
perficie dtil anterior y sin incrementar el
valor por m* de cada departamento, un to-
tal de 31 departamentos, lo que darfa un
ingreso de 72.118.17 UE El modelo fue ca-
paz de disefiar una alternativa que mejora-
rfa el ingreso del proyecto en un 14% res-
pecto a la alternativa real y en un 8,63 res-
pecto a la alternativa real valorada a precio
heddnico. En las Tablas V y VII se presen-
tan las caracteristicas propuestas por el mo-
delo de optimizacién para el edificio A y B,
respectivamente.

TasLa III. Caracteristicas reales y propuestas por modelo del edificio Ne 2.

Plantas 1 - 4 Planta 5

Real Por modelo Real Por modelo
Numero departamentos 16 32 4 3
Tamafio m? 71 35,53 55 73,09
Precio real depto. UF 1.680 1.450
Precio mod. hedénico UF 1.627 1.514
Precio mod optimizacién UF 840,6 1.927
Numero dormitorios 3 1 2 3
Cosina completa No No No No
Tipo de piso Alfombra Parquet Parquet Parquet
Sala eventos Si No Si No
Porterfa Si No Si No
Bodega No No No No
Calefaccién central Si Si Si Si
Plusvalia 2 2 2 2
Cercania supermercado No No No No
Superficie m” planta 303 303 239 239
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TaBLA IV. Caracteristicas reales del edificio N° 3a.

Plantas 2 - 5 Planta 6 Planta 7

Real Real Real Real Real Real
Numero departamentos 4 4 1 1 1 1
Tamafio m? 96,51 91,51 88,66 82,9 75,5 82,83
Precio real depto. UF 2.866,5 2701,75 2.616 2.487 2.295 2.170
Precio mod. hed. UF 3.117 2.847 2.694 2.384 2.454 2.380
Niimero dormitorios 3 3 3 3 2 3
Cosina completa No No No No No No
Tipo de piso Flotante* | Flotante | Flotante Flotante Flotante Flotante
Sala eventos No No No No No No
Porterfa No No No No No No
Bodega No No No No No No
Calefaccién central Si Si Si Si Si Si
Plusvalia 1 1 1 1 1 1
Cercanfa supermercado No No No No No No

*Piso de madera flotante se asimild a alfombra por ser lo mds cercano en cuanto a precio e instalacién.

TaBLa V. Caracteristicas propuestas por modelo del edificio N° 3a.

Plantas 2 - 5 Planta 6 Planta 7

Por modelo Por modelo Por modelo
Numero departamentos 8 3 2
Tamano m? 94,01 57,186 79,14
Precio depto. UF 3.170 1.888,25 2.414,15*
Niimero dormitorios 2 1 3
Cocina completa No No No
Tipo de piso Parquet Parquet Cerdmica
Sala eventos No No No
Porteria No No No
Bodega No St No
Calefaccién central St St No
Plusvalia 1 1 1
Cercania supermercado No No No
Superficie m? planta 210,88 194,73 165,042

*El modelo obtuvo una alternativa mejor que elevaba el precio a 2.5114 UF, pero fue desechada porque inclufa porteria, la que no se
ofrece al resto del edificio.

TaBLA VI. Caracterfsticas reales del edificio N°© 3b.

Planta 1 Plantas 2 - 5 Planta 6 Planta 7

Real Real Real Real Real Real Real Real
Numero deptos. 1 1 4 4 1 1 1 1
Tamafio m? 83,96 61,85 88,37 80,51 74,26 78,19 62,85 66,47
Precio real depto. UF 2.477 1.837 2.148 2.264 1.749 1.844
Precio mod. hed. UF 2.441 1.719 2.679 2.255 2.387 2.599 1.773 1.968
Nuimero dormitorios 3 2 3 3 2 2 2 2
Cocina completa No No No No No No No No
Tipo de piso Flotante | Flotante | Flotante | Flotante | Flotante | Flotante | Flotante | Flotante
Sala eventos No No No No No No No No
Porteria No No No No No No No No
Bodega No No No No No No No No
Calefaccién central Si Si Si Si Si Si Si Si
Plusvalfa 1 1 1 1 1 1 1 1
Cercania supermercado No No No No No No No No
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TaBLA VII. Caracteristicas propuestas por modelo del edificio N° 3b.

../ R. SCHOVELIN S.

Planta 1 Plantas 2 - 5 Planta 6 Planta 7
Por modelo Por modelo Por modelo Por modelo

Numero departamentos 2 12 2 2
Tamafio m? 72,905 56,108 76,15 64,66
Precio depto. UF 2.338,66 1.875 2.485,9 2.058
Nuimero dormitorios 3 2 3 2
Cosina completa St No No No
Tipo de piso Alfombra Parquet Parquet Parquet
Sala eventos No No No No
Porteria No No No No
Bodega No No No No
Calefaccién central Si No No St
Plusvalfa 1 1 1 1
Cercanfa supermercado No No No No
Superficie m* planta 183,6 189,27 172,97 145,97

VIII. CONCLUSIONES

El modelo de optimizacién permite mejo-
rar la alternativa inmobiliaria presentada por
el inversionista en los tres proyectos. Esto
no resulta extrafio, ya que sin duda los in-
versionistas no han considerado demasiadas
combinaciones porque resulta complejo, pues
son demasiadas las variables a combinar.

En estos tres proyectos que actualmente
se llevan a cabo, el diseno se ha realizado
solamente basado en la experiencia e intui-
cién de los inversionistas. No obstante que
uno de ellos pudo ajustar y modificar una
de las caracteristicas que originalmente se
planteaba al utilizar un modelo hedénico
antiguo realizado en Concepcidn.

Se puede concluir que herramientas am-
pliamente utilizadas en los procesos produc-
tivos como la construccién de modelos y la
optimizacién también se pueden aplicar con
buenos resultados en la industria de la cons-
truccién inmobiliaria.

Se pudo comprobar que los consumido-
res valoran la localizacién y la plusvalia del
sector en que se emplazan los departamen-
tos que demandan. También es interesante
c6mo la cercania al centro ha dejado de ser
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un atributo importante si en suburbios se
cuenta con buenos servicios y adicionalmen-
te con un ambiente mds tranquilo.

Actualmente el mercado de departamen-
tos cuenta con consumidores de éstos que
demandan dos tipos de departamentos cla-
ramente distintos: el de profesionales jéve-
nes sin familia, estudiantes, divorciados, viu-
dos y recién casados que valora en éstos la
seguridad y bajo costo de mantencién; en el
otro extremo, el de matrimonios mayores
con buen nivel de ingresos que debido a que
sus hijos ya han abandonado el hogar optan
por la solucién mds cémoda y segura que
ofrece un departamento. Esta diferencia se
manifiesta en una concentracién de depar-
tamentos pequefos y lujosos en el centro
de Concepcién y departamentos grandes y
lujosos en los barrios residenciales. Existe
también consumidores que demandan vi-
viendas y ven en el departamento una op-
cién que compite con el resto de las vivien-
das. Ellos sélo esperan una buena combina-
cién de caracteristicas por el precio que pa-
gan por la solucién habitacional.

Esta metodologia sirve también para
optimizar, por ejemplo, una localizacién
para ciertas caracteristicas previamente de-
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finidas en un proyecto inmobiliario, o una
caracteristica especifica, por ejemplo, tama-
fio de los dormitorios. Con esta metodolo-
gia se puede ayudar a resolver muchas inte-
rrogantes que se plantean los inversionistas
inmobiliarios al disefar sus proyectos inmo-
biliarios.
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