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RESUMEN

Para la mercadotecnia, es importante conocer el comportamiento del consumidor en la
toma de decision para la seleccion en la compra de una vivienda de nivel
socioeconémico medio, ya que depende de factores adicionales al precio y que
involucran a diferentes miembros de una familia que adoptan diferentes roles de compra.
Se revisaron las investigaciones que se han hecho sobre el tema en varios paises y de
acuerdo a su origen y cultura, se detectdé una constante con algunas variaciones
referentes a su importancia, identificando caracteristicas culturales, de localizacion y los
atributos en general con que deben contar las viviendas dirigidas al mercado de nivel
medio, estas influencias predominantes son la que le dan valor a la facilidad de utilizar
la red de transporte para comunicarse a su trabajo en forma rapida y eficiente, la
infraestructura del barrio, los atributos fisicos y econdmicos de la vivienda y al ambiente
de la comunidad en su relacion con vecinos y su seguridad. Se plante6 la hipotesis en
que durante el proceso de busqueda de la vivienda cada uno de los integrantes de la
familia toma un rol definido desde el inicio y se analizaron las influencias que tiene cada
uno de ellos para la decisién de compra, en donde el papel que toma la esposa durante
todo el proceso es muy importante. Para la obtencion de los datos, se utilizd un
cuestionario disefiado exprofeso para esta investigacion y se aplicé a personas que
compraron una vivienda de estas caracteristicas 0 estdn en proceso de busqueda
apoyandose en base de datos de inmobiliarias y de camaras de profesionistas. Los datos
estadisticos comprobaron que el proceso de seleccion es similar a los estudios de otros
paises con variaciones en orden de importancia y de diferente grado de influencia de los
integrantes de la familia.

(Palabras clave: Vivienda, influencias, decision, mercadotecnia)
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SUMMARY

In marketing it is important to understand the behavior of the consumer in making a
decision regarding the purchase of a middle class level home since this depends on
factors other than Price and involves different members of the family who have different
purchasing roles. Research work done on the subject in various countries was consulted
and, according to origin and culture, a constant factor with some variations was detected.
Identifying cultural characteristics, the variables refer to how important were location
and general attributes homes on the middle class market should have. These
predominant influences give value to the ease in using the transportation network in
getting to work easily and efficiently, neighborhood infrastructure, the physical and
economic attributes of the home and the community environment regarding neighbors
and security. The hypothesis is set forth that during the search for a home, each of the
family members has a definite role from the beginning, and the influence of each of
these was analyzed regarding the purchasing decision. The wife’s role during the process
IS very important. To obtain information, a questionnaire designed specifically for this
study was used. This was given to people who had bought, or were looking to buy, a
home with the above characteristics. Data bases from real estate firms and organizations
of professionals were also used. Statistical data proved that the selection process is
similar to studies in other countries with variations in the order of importance and the
degree of family member influence.

(Key words: Home, influences, decision, marketing)
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1. INTRODUCCION
La vivienda como satisfactor de una necesidad, enfrenta en México problemas de
comercializacion cada vez mas complejos. Un posible origen de estos problemas es que
se desconoce por parte de los promotores los factores que influyen en la decision de
compra de vivienda, por ejemplo, la influencia de la infraestructura del fraccionamiento
los factores ambientales de la comunidad, el transporte y los atributos de la vivienda
entre otros.

Tradicionalmente las politicas gubernamentales de vivienda se han enfocado a
cubrir los requerimientos de las clases mas desfavorecidas, respondiendo con criterios de
construccién de metros cuadrados, en donde el factor principal del vendedor, al hacer su
analisis de oferta, es el precio. Sin embargo existen otros sectores como la vivienda
residencial de alto precio en donde los niveles de satisfaccion son generalmente
definidos por los propios usuarios.

Un segmento al que ultimamente se ha dirigido el mercado inmobiliario en México
es la vivienda de nivel medio y medio alto. Con un crecimiento en los ultimos ocho afios
de un 12% de promedio anual (L6pez, 2009). Este segmento sigue demandando
vivienda de acuerdo a sus preferencias personales por lo que se puede considerar que el
comprador se comporta en forma diferente al de otros segmentos.

El comportamiento del comprador de vivienda de clase media C y C+ de acuerdo a
la clasificacion de la Asociacion Mexicana de Agencias de Investigacion de Mercado y
Opinién Publica A.C. (2009), es un problema potencial, ya que al no detectar los
desarrolladores las preferencias del consumidor resulta tener un nimero considerable de
viviendas desocupadas que no se venden; ademas una mala decision de compra por

parte del consumidor genera un problema social y economico al migrar a otros
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desarrollos abandonando su antigua vivienda ofreciéndola en renta y en algunos casos
generando usos de suelo diferentes a los otorgados originalmente en los planes de
desarrollo (NUfez, 2007).

Bajo estos aspectos, los vendedores de vivienda de nivel medio deben de incluir en
sus proyectos, caracteristicas que sean importantes para los compradores, pero en
realidad no lo hacen, no incluye en su proyecto caracteristicas que son buscadas por los
compradores y al no tomar en cuenta lo anterior se generan diferentes problemas, como
los anteriormente sefialados. Por otro lado, practicas comunes que se muestran en el
mercado son, copiar otros proyectos exitosos, sin saber que variables los volvieron
exitosos, o se realizan proyectos similares sin tomar en cuenta el impacto que €éstos en su
conjunto provocaran en el mercado.

El objetivo de esta tesis es conocer los factores que influyen en la decision de
compra de los compradores de vivienda de nivel medio en la ciudad de Santiago de
Querétaro, México cuya poblacién actual es de 1°097,028 habitantes (INEGI, 2011) y en
zona conurbada de aproximadamente 1°350,000, correspondiendo a la décima ciudad
mas grande del pais y que contribuye con el 1.9% del Producto Interno Bruto total

siendo el 18° lugar y el 24° en tamafio.
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2. MARCO TEORICO
El analisis de la vivienda tradicionalmente se ha realizado desde los espacios fisicos y
formales que ofrecen los vendedores, este aspecto aunque valido, no es el uUnico que
puede decidir en el comprador actualmente. Por esto, en este apartado se abordaron
algunas lineas de investigacion que influyen en el comportamiento del consumidor y que
su conocimiento es importante para el vendedor (Lopez, 2009).

El problema de la vivienda se ha analizado desde diferentes aspectos. Es un bien
durable y con un alto grado de heterogeneidad, su ciclo de produccion es invariable;
construccién, mantenimiento y su posible reconversion. EI mercado de la vivienda es
muy sensible al entorno econdémico tal como la inflacién y tipo de cambio, ademas no
existe un mercado de seguros compradores y su competencia se ajusta en precios a corto
y a largo plazo en funcion de su financiamiento. También es objeto de regulacién e
intervencion del sector publico tal como codigos de edificacion, zonificacion, control de
alquileres e incentivos fiscales para su adquisicion y uso residencial. Este problema se
puede analizar desde las perspectivas econdmicas, de financiamiento, migracion, tierra,
desarrollo tecnoldgico, disefio urbano, ecologia, aspecto social y de intercambio

(Moreno, 1996).

2.1. Perspectivas de la vivienda

2.1.1. Perspectiva econémica

Una linea de investigacion de constante analisis es la situacion economica en aspectos
tedricos y empiricos. La construccion de vivienda es uno de principales impulsores de la
economia de cualquier pais. Este sector representa aproximadamente entre el 4 % y el

5 % del producto interno bruto en México (INEGI, 2011). ElI 7 % del sector formal



Influencias de Decision de Compra de Vivienda... 4

trabaja en el sector de la construccion y en la industria de la construccion de vivienda.
Cabe destacar que el consumo en vivienda representa aproximadamente el 40 % de la
riqueza de las familias (Dowall y Wilk, 1989).

Como detonante de la economia mexicana, el Plan Nacional de Desarrollo 2007-
2012 (Presidencia de la Republica, 2007), menciona promover el desarrollo de los
sectores de construccién y vivienda como un elemento esencial de la estrategia
presidencial ya que este sector es altamente generador de empleo y tienen el potencial de
constituirse en motor de crecimiento de la demanda interna, reduciendo la sensibilidad
ante fluctuaciones en la economia internacional. La construccion mantiene una
vinculacion directa con el desarrollo de una infraestructura moderna, eficiente y con la
produccidn de satisfactores para la demanda de vivienda (Nufiez, 2007).

La demanda habitacional tiene su origen en el comportamiento demografico de la
poblacién. Las tendencias demograficas en un horizonte de 25 afios (2005-2030)
apuntan a que se integrara un promedio de 650 mil hogares nuevos por afio en el pais
(Presidencia de la Republica, 2007). Con este ritmo, la demanda de vivienda alcanzara
una cifra cercana a los 3.9 millones en el periodo de 2010 a 2016, sumados a las 2.1
millones de familias que hoy requieren de habitacién independiente, representa la
necesidad de impulsar la oferta de seis millones de viviendas. Asimismo, existen rezagos
en términos de desarrollo de infraestructura (Asociacion Mexicana de Agencias de

Investigacion de Mercado y Opinion Pablica A.C, 2010).

2.1.2. Como problema de financiamiento
Si bien se han creado mudltiples instituciones publicas y privadas para enfrentar el

problema de la vivienda, no ha sido posible atender a todos los estratos
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socioecondmicos. Esto significa que existe un gran problema de financiamiento para
gente que tiene pocos recursos Yy estéd ligado, en parte, a la falta de creatividad en el
disefio de la ingenieria financiera desarrollada para la vivienda.

La estrategia 17.6 del Plan Nacional de Desarrollo 2007-2012 (Presidencia de la
Republica, 2007) trata de este aspecto lo relativo a generar un mayor dinamismo del
mercado de vivienda seminueva y usada, y asistir para el desarrollo de un mercado
eficiente y activo de vivienda en arrendamiento.

Para ello, se requiere de una mayor flexibilidad normativa para la sustitucion y
liquidacion de hipotecas, una simplificacion procesal y administrativa, asi como una
reduccion de los costos de transaccion asociados a la compra-venta y los traslados de
dominio, ya que un mercado de arrendamiento activo permitird atender a un segmento
de la poblacion que desea mantener flexibilidad de movimiento y que no desea constituir
su patrimonio por la via de la propiedad de una vivienda (Centro de Investigacion y
Documentacion de la Casa , 2011).

Aunado a lo anterior, el desempleo y la existencia de una situacién estructural entre
el desarrollo econémico del pais y la mala distribucion de la riqueza, agudizan la falta de
capacidad de gran parte de la poblacién para acceder a los mecanismos financieros de
vivienda (Presidencia de la Republica, 2007).

Lo anterior genera un problema social ya que provoca el déficit que ha existido
desde hace muchos afios, de describir las necesidades de vivienda del pais y cuantificar
las casas que se necesita construir anualmente, analizar el crecimiento de la poblacion
dividir el nimero de habitantes por el de los miembros por familia y calcular el
incremento de la cantidad de familias que se tendré en cada ciudad y entidad federativa,

para asi obtener cada afio el nimero de las que requeriran una vivienda.
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A lo anterior se agregan los déficits acumulados, considerando las familias que en la
actualidad no tienen vivienda, ya que el nimero de éstas que hay en el pais es superior al
de viviendas existentes. Se adiciona el déficit de casas deterioradas o abandonadas por
migracion y de aquellas que no cuentan con los materiales adecuados en pisos, muros y
techos, que no tienen la sanidad deseable y no reciben los servicios adecuadamente

(Ziccardi, 2005).

2.1.3. Migracion

El aspecto de migracion en México representa uno de principales problemas a resolver
en cuestion de vivienda, inicialmente, las ciudades fronterizas fungian como paso hacia
los Estados Unidos de América, creando una necesidad constante de vivienda transitoria
(Thomas, 2010), esto trajo un crecimiento en la demanda de vivienda creando
desarrollos de diversos niveles socioecondémicos. Sin embargo de 2010 a la fecha con el
incremento de la criminalidad, estos desarrollo han sido abandonados (Zavaleta, 2011) al
igual que viviendas en zonas que tradicionalmente eran consideradas como seguras
creando zonas abandonadas modificando el nivel socioeconémico para el que fue

originalmente ofrecido (Zavaleta, 2011).

2.1.4. Como problema de la tierra

En la actualidad, en México se presenta una situacion muy particular con relacion a la
tierra urbana, ya que las manchas urbanas de las ciudades han crecido en dimensiones
considerables, rebasando los fondos urbanos e invadiendo zonas cuyo uso estaba
destinado a la agricultura y a reservas ecoldgicas. Muchas de estas areas agricolas son de

propiedad ejidal y comunal y su incorporacion al desarrollo urbano es compleja, de
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suerte que por no seguir los canales juridicos adecuados la poblacion ha llegado a
realizar muchas transacciones ilegales con los ejidatarios para adquirir tierra y construir
sus viviendas. No toda esa tierra se considera apta para el desarrollo urbano (Mausbach,
1981).

Al momento se vislumbra que 60% de la tierra idonea para el desarrollo urbano esta
dentro de zonas ejidales y la incorporacion de la misma requiere de modelos
juridicamente aceptables para dotar esa tierra de infraestructura, servicios vy

equipamientos necesarios (Cortés, 2001).

2.1.5. Desarrollo tecnoldgico

El desarrollo tecnolégico también genera una linea de estudio. Los materiales de
construccién que se ofrecen en el mercado en muchas ocasiones no son los mas
apropiados para la construccién de la vivienda ya que se utilizan indiscriminadamente en
diferentes zonas geograficas para los cuales no son propicios. Algunos son altamente
contaminantes, ni son térmicos y no tienen caracteristicas de proteccién, sin embargo
otro enfoque es la falta de capacitacion en mano de obra para realizar los trabajos y la
falta de aceptacion por el consumidor.

En las Gltimas décadas, la demanda de vivienda ha propiciado el desarrollo de
innovaciones tecnologicas para la industrializacion de sus elementos y componentes.
Estas cobran mayor importancia en el caso de México, a la luz de la apertura comercial
especialmente ante la integracion de una zona de libre comercio en américa del norte
(Cortés, 2001).

En el reporte del Estado Actual de la Vivienda en México (Centro de Investigacion

y Documentacion de la Casa , 2011), se manifiesta que existe insuficiente asistencia
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técnica al utilizar nuevas tecnologias para el aprovechamiento y deficiencias en la
capacitacion de la mano de obra especializada que requieren; hay incompatibilidad con
otros procedimientos constructivos y con los usos y costumbres de la poblacion, asi
como carencia de capital para la consolidacion de estas tecnologias. Se requiere realizar
una eficaz promocion de tecnologia y proyectos que incluyan criterios de coordinacion
dimensional y especificaciones de calidad, asi como de aquellos que favorezcan el uso
de materiales regionales y las ecotécnicas. Con lo anterior, se puede contribuir a reducir
el desperdicio de materiales, asi como el elevado consumo de agua y de energéticos en
la edificacion y operacién de las viviendas a lo largo de su vida util aplicando nuevos
campos de investigacién como la domética’.

En suma, es importante abatir los costos directos de la construccién de vivienda con
base en una mejor produccion y distribucion de insumos, en un marco de transparencia
de precios. Ademéas se deben establecer pardmetros de referencia para la calidad,
seguridad estructural y durabilidad de materiales, componentes y nuevas tecnologias que
intervienen en la edificaciéon de vivienda, procurando su compatibilidad internacional
para facilitar el comercio y reducir costos.

La investigacion para el desarrollo de innovaciones tecnoldgicas que eleven la
seguridad estructural, reduzcan costos y fomenten la utilizacion de materiales regionales
en la vivienda de manera que se ha fomentado la aplicacion de proyectos flexibles
dindmicos, de desarrollo progresivo, que incorporan tecnologias apropiadas a cada
region, con funcionalidad, materiales de construccion normalizados, y un disefio

arquitectonico que sea acorde al entorno natural y urbano en donde se puedan utilizar

! Concepto de vivienda que integra todos los automatismos en materia de seguridad, gestion de la energia

y comunicaciones.
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materiales tradicionales de construccion que hagan mas eficiente su produccion a la vez
incorporando los materiales localmente disponibles que satisfagan las condiciones
geograficas y climaticas, y que sean concordantes con los patrones culturales regionales

(Flores, 2006).

2.1.6. Disefio urbano

Como problema de disefio urbano se ha abordado en diferentes estudios, partiendo del
principio de que hacer vivienda es hacer ciudad, ya que mas de 70% del &rea urbanizada
en cualquier ciudad esta destinada a la vivienda (Jardon, 2009), y si no existe un respeto
hacia el contexto urbano de cada vivienda y una preocupacion por mejorar el mismo
entonces en lugar de ayudar a enriquecer el espacio urbano se impacta de manera
negativa.

El disefio urbano es la conformacion fisico-espacial de las areas publicas de la
ciudad, es decir, todo lo que esta fuera de la vivienda; en este sentido, la traza urbana, las
estructuras de vialidad y transporte, de usos del suelo, de espacios abiertos, de comercios
y servicios, pueden contribuir de manera importante a un buen disefio urbano y por ende

a garantizar al comprador una calidad de vida estable (Borja, 2004).

2.1.7. Ecologia

En afios pasados se dio prioridad a las necesidades humanas sin preocuparse del medio
ambiente. A la entrada de este nuevo siglo es importante pensar que no es aceptable
seguir haciendo vivienda con recursos naturales que no se recuperen, hay que formar
conciencia de que se requiere un balance entre el hombre y la naturaleza y que la

vivienda implica lograr el equilibrio entre lo ecologico, humano, tecnoldgico, cultural, la
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planeacion y el disefio urbano (Cortés, 2001).

2.1.8. Aspecto social

Es uno de los campos que por su naturaleza ha derivado en estudios con diferentes
oOpticas. Uno de las lineas de investigacion es sobre el impacto que generan los cambios
en uso de suelo. En los afios setentas se dio un incremento en la vivienda de interés
medio (INEGI, 1985), esto generd una demanda al abrirse una serie de prestaciones
gubernamentales sobre todo de politicas estatales (Lépez, 1996). Borja (2004), sefiala
que las aglomeraciones urbanas o metropolis son resultado de procesos de crecimiento
econdémico y demogréafico que dan lugar a una expansion rapida de una ciudad central
sobre los territorios de sus vecinos propiciando cambios en el modo de vida y en los
usos de suelo.

Ya se presentaron los diversos enfoques como se puede abordar el tema de la
vivienda sin embargo también se puede analizar desde el punto de vista del intercambio
que se da entre el vendedor de la vivienda y el comprador lo cual es muy importante ya
que se realizan casi un millon y medio de transacciones de vivienda anualmente en todo
México, y de mas de veintitrés mil en el estado de Querétaro (Comision Nacional de
Vivienda, 2010) por lo que dado que la mercadotecnia es la ciencia que se encarga de
facilitar los intercambios, se puede estudiar desde esta perspectiva, por lo que a
continuacion se revisaran lo que se ha escrito sobre la mercadotecnia de bienes
inmuebles, iniciando con los aspectos teoricos de la mercadotecnia y el comportamiento

del consumidor.
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2.2. Mercadotecnia

Para Stanton, Etzel y Walker (2004, p.20), mercadotecnia “es un sistema total de
actividades de negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades,
asignarles precios, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los
objetivos de la organizacién”. Por su parte, la American Marketing Association (2007,
p.97) define a la mercadotecnia como: “una actividad, un conjunto de herramientas y
procesos de creacidn, comunicacion, entrega e intercambio de ofertas que tienen valor
para consumidores, clientes, socios y sociedad en general”. Kotler y Armstrong (2008,
p.6) la definen como “el proceso por el que las empresas crean valor para los clientes y
construyen fuertes relaciones con los mismos para obtener valor de ellos a cambio”.

La mercadotecnia descubre deseos, motivos, gustos, preferencias, temores de los
consumidores; planea y desarrolla bienes o servicios; participa en la fijacién de precios;
promueve Yy distribuye bienes o servicios e igualmente, genera valor al satisfacer
necesidades (Holguin, 2004).

Se puede considerar que la parte mas importante de la mercadotecnia es satisfacer
necesidades que permiten lograr objetivos de las personas, Ilamense compradores,
consumidores finales, usuarios industriales o clientes; satisface propoésitos empresariales
al lograr sus propios objetivos y satisface objetivos de la sociedad y del entorno
mediante su participacion activa en la produccion de bienes limpios, empaques
reciclables, biodegradables, no contaminantes, en el desarrollo de acciones a favor del
medio ambiente, conservacion de los recursos no renovables en busca de una mejor
calidad de vida de las personas y en el patrocinio de actividades que ayuden en la
solucion de problemas sociales.

Los aspectos que abarcan los estudios de la mercadotecnia basicamente son los
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siguientes (Hill, 1989).

e Empresarial. Se centra en la forma de tomar las decisiones. Las politicas de
productos, distribucion, promocion y precios configuran las funciones
esenciales del marketing. Las directrices del marketing guian todas las
actividades de la empresa.

e Producto. Estudia el proceso que lleva el producto desde el fabricante hasta el
consumidor y describe las funciones de todas las entidades que participan en
este proceso.

e Funcional. Describe las funciones basicas del marketing y su realizacion en
distintos medios. Evaluando estas funciones mediante costos y criterios de
efectividad.

e Institucional. Estudia las organizaciones que realizan las funciones de
marketing. Los distribuidores (mayoristas, minoristas e intermediarios), los
sistemas de transporte y almacenaje.

e Social. Estudia las consecuencias de la aplicacion del marketing en los distintos
grupos sociales y en la economia en su conjunto. Trata los aspectos legales, los

patrones de consumo y el analisis costo/beneficio del marketing.

Progresivamente se han ido multiplicando y diversificando los aspectos a observar y
a investigar, creandose ya unas preocupaciones constantes y unas reglas de uso
generalizado que constituyen el denominador comdn del marketing; es decir, que han
llegado a formalizar un saber establecido sobre esta materia. No obstante, una de las
caracteristicas de este saber es su grado de formalizacion (Holguin, 2004), motivo por el

cual existen una gran dispersion y variedad de criterios sobre los conocimientos y
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principales objetivos de esta ciencia. La segunda caracteristica, basada también en la
peculiaridad del objetivo del marketing de conocer las motivaciones humanas que
mueven a comprar, es la permanente evolucion de la materia a estudiar. Las sociedades
evolucionan continuamente y esto depara escenarios distintos que invalidan cualquier
modelo o plan de marketing con pretensiones de desafiar al tiempo con sus
apreciaciones sobre la realidad circundante. EI marketing puede incluirse entre las
ciencias humanas, con la peculiaridad inherente a estas ciencias derivada del hecho de
que el objeto de investigacion sea el propio ser humano en su relacion con los demas y
con los medios que constituyen su habitat (Kumra y Manfredi, 2012).

Existen dos tipos de condicionantes a la aplicacién y al desarrollo del estudio de
marketing, externos e internos. A los condicionantes externos también se les conoce
dentro de los estudios de marketing como variables externas. La principal caracteristica
de ambos tipos de condicionantes es que, en mayor o menor medida, vienen impuestos
por instancias superiores sin que puedan modificarlos sustancialmente a corto plazo.
Entre los condicionantes externos de acuerdo a Holguin (2004), se pueden citar los
siguientes.

e El marco legal.

e El grado de desarrollo econémico.

e Laeconomia.

e Las relaciones y usos sociales y culturales.

De los condicionantes internos se va a hacer referencia a los dos siguientes:
e Emociones

e Capacidad productiva
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e Experiencia

El objetivo del marketing es actuar en el mercado y hacia el mercado, es decir, en un
contexto dinamico formado por empresas con sus productos, por un lado, y
consumidores con sus deseos y capacidad de compra, por el otro. Para entender y situar
el concepto de marketing en la actividad econdémica segun Holguin (2004), es necesario
conocer, aunque sea elementalmente, unas nociones de economia universalmente
aceptadas. Los seres humanos con necesidades, son los consumidores. La actividad
econdémica (o la produccién) tiene por objeto crear todo aquello que satisfaga las
necesidades de los consumidores. Cuando aquello que es creado por las empresas para
satisfacer las necesidades de los consumidores tiene un soporte material se le denomina
bienes o productos, y cuando no lo tiene, se le llama servicios. Los consumidores, al
comprar Yy utilizar los bienes y servicios que satisfacen sus necesidades y, por tanto, al
desearlos, constituyen la demanda de estos productos. La oferta y la demanda de un
producto constituyen el mercado de ese producto (Sherlekar, Prasad, Nirmala y

Salvadore, 2010).

2.2.1. El proceso de la mercadotecnia

Kotler y Armstrong (2008, p.6) definen este proceso como aquel en el que “las
empresas trabajan para comprender a los clientes, para otorgarles valor y para
construir relaciones fuertes con ellos” y afiaden que “las empresas recogen las
recompensas de haber creado un valor superior para el cliente”. Lo primero obedece
que al crear valor para los clientes, captan a su vez valor de los clientes en forma de

ventas, de beneficios y de capital a largo plazo. Se analizan las oportunidades de
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mercadotecnia, se investiga y selecciona los mercados meta, después se disefian las
estrategias de marketing, se planean y se organizan los programas Yy estrategias. Esto se

pude ejemplificar con el diagrama secuencial mostrado en la figura 2.1.:

Figura 2.1. Modelo del proceso de mercadotecnia.

Creacion de valor para los clientes
Y creacion de relaciones con los clientes

Captura de
valor
proveniente
de los clientes

Comprension del

mercado y de las
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Disefiode una
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marketing
orientada al cliente

0
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D
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relaciones rentables
y del agrado del
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Captura de valorde
los clientes para
crear beneficiosy
capital enforma de
clientes

Fuente: Kotler y Armstrong (2008, p.6)

Analizando la figura 2.1., el proceso del marketing se ha visto como un proceso
continuo y dindmico en el que un conjunto de actividades de interaccion que se ocupan
de un mercado que se ofrece de los productores a los consumidores sobre la base de la
anticipacion de mercado fiable (las ventas o las previsiones de demanda). La
mercadotecnia es un proceso mediante el cual un productor ofrece algo que satisface la
demanda de los consumidores de un mercado objetivo dentro de los limites de la
sociedad (Sherlekar, Prasad, Nirmala y Salvadore, 2010). El proceso se basa en los
objetivos corporativos y las capacidades de las empresas, el proceso de comercializacién
retne a productores y consumidores que son los dos principales participantes, a realizar
el intercambio. Cada productor tiene metas y capacidades en la fabricacion y

comercializacion de sus productos. Se utiliza la investigacion de mercados como
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herramienta para anticiparse a la demanda del mercado. Luego se ofrece una mezcla de
marketing (productos, servicios, promocion, publicidad, precios, distribucion, etc.) con
el fin de aprovechar la oportunidad de marketing.

El mercado puede generar una oportunidad cuando se puedan obtener beneficios al
satisfacer una necesidad, y las posibilidades de incrementar la generacion de beneficios
suceden cuando existen compradores con capacidad y baja competencia (Woods, 1983).
Existen tres situaciones de acuerdo a Sherlekar et al. (2010) que dan lugar a
oportunidades de mercado.

e Cuando algo escasea, esta situacion se puede identificar cuando la gente hace

practicamente se forma para adquirir un determinado producto o servicio.

e Cuando existe la necesidad de un producto o servicio ya existente, pero que sea
suministrado de una manera nueva o superior: Para detectar esta situacion nada
mas acertado que prestar mucha atencién a las quejas de los usuarios acerca de
un producto o servicio y/o los anhelos que tienen las personas para que se les
suministre algo superior de lo que reciben actualmente.

e Cuando existe la necesidad de un nuevo producto o servicio, aungue el mercado

no sepa exactamente que €s.

Disefio de estrategias

Inicialmente es importante la segmentacion, la cual consiste en definir aquellos grupos
que se atendera y en los que se aplicara una atencién superior. Posteriormente se debe
realizar la diferenciacion, la cual consiste en determinar los aspectos en los que se tiene

una clara diferencia con relacion a los demas competidores; siempre y cuando, esa
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diferencia represente uno o mas beneficios clave que influirdn lo suficiente como para
que el cliente perciba que es algo a favor. Posicionamiento consiste en determinar el
como se grabara los beneficios clave y la diferenciacion del producto en la mente de
cada persona que compone el mercado meta. Finalmente hacer énfasis y flexibilidad, se
refiere a determinar los aspectos en los cuales la empresa mantendrd una posicién firme
y aquellos puntos que pueden ser adaptados a las particularidades del mercado, contexto,
etc. (Holguin, 2004).

Kotler y Armstrong (2008, p.10) sefialan que para disefiar una estrategia se debe
responder a dos preguntas, a qué clientes se va a atender (mercado objetivo) y como se

puede atender mejor a estos clientes (propuesta de valor).

Programa de marketing
No puede haber ninguna duda de que la planificacién de marketing es esencial si se tiene
en cuenta el medio ambiente cada vez mas hostil y complejo en el que operan las
empresas. Cientos de factores internos y externos interactian de una manera
sorprendentemente compleja afectando la capacidad de lograr las ventas. Ademas se
consideran cuatro objetivos que las empresas tratan de alcanzar: la maximizacion de los
ingresos, de las ganancias, del retorno de la inversion y sobre todo minimizar los costos
de operacion. Cada uno de ellos tiene su propio atractivo especial para los diferentes
administradores de la empresa. En realidad, lo mejor que se puede lograr es una especie
de compromiso éptimo, porque cada uno de estos objetivos podrian ser considerados en
términos de equivalencias para los fines de la empresa (McDonald y Wilson, 2011).

Para lo anterior, de acuerdo a Kotler y Armstrong (2008), se dispone de la mezcla

de mercadotecnia, la cual forma parte de un nivel tactico, en el cual, las estrategias se
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transforman en programas concretos para que una empresa pueda llegar al mercado con
un producto satisfactor de necesidades y/o deseos, a un precio conveniente, con un
mensaje apropiado y un sistema de distribucion que coloque el producto en el lugar
correcto y en el momento méas oportuno. Kotler y Armstrong (2008, p.33) definen
lamezcla de mercadotecniacomo un ‘“conjunto de variables o herramientas
controlables que se combinan para lograr un determinado resultado en el mercado
meta, como influir positivamente en la demanda, generar ventas, entre otros”.

A mediados de la década de los sesentas, el Dr. Jerome McCarthy introdujo el
concepto de las 4 P's, que hoy por hoy, se constituye en la clasificaciébn mas utilizada
para estructurar las herramientas o variables de la mezcla de mercadotecnia. Para
Perreault, Cannon y McCarthy (2008), las 4 P's consisten en: Producto, Precio, Plaza
(distribucion) y Promocion. A continuacion se da una breve explicacion de cada una de
ellas:

e Producto: Es el conjunto de atributos tangibles o intangibles que la empresa

ofrece la mercado meta. Un producto puede ser un bien tangible, intangible, una
idea, una persona o un lugar. El producto, tiene a su vez, su propia mezcla o
mix de variables tales como la variedad, calidad, disefio, caracteristicas, marca,
envase, servicios y garantias.

e Precio: Se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar
por un determinado producto o servicio. El precio representa la Unica variable
de la mezcla de mercadotecnia que genera ingresos para la empresa, el resto de
las variables generan egresos. Sus variables son las siguientes: Precio de lista,

descuentos, complementos, periodo de pago y condiciones de crédito.
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e Plaza: Tambien conocida como distribucion, incluye todas aquellas actividades
de la empresa que ponen el producto a disposicién del mercado meta. Sus
variables son las siguientes: los canales, cobertura, surtido, ubicaciones,
inventario, transporte y logistica.

e Promocion: Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es: informar,
persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Sus
variables son las siguientes: publicidad, venta personal, promocién de ventas,

relaciones publicas, telemercadeo y propaganda.

La mezcla de mercadotecnia es uno de los elementos tacticos mas importantes de la
mercadotecnia moderna y cuya clasificacion de herramientas o variables (las 4 P's) se ha
constituido durante muchos afios en la estructura basica de diversos planes de marketing,
tanto de grandes, medianas como de pequeiias empresas (Perreault, Cannon, y
McCarthy, 2008).

Sin embargo, y conforme los avances tecnoldgicos van permitiendo la creacion de
nuevos escenarios para los negocios, también se ve como van apareciendo nuevas
propuestas de clasificaciones para las herramientas y variables de la mezcla de
mercadotecnia; las cuales, pretenden sustituir a las tradicionales 4 P's porque consideran
que ya han cumplido su ciclo, variando a 8 P’s 0 a 12 P’s por ejemplo: De acuerdo a

Borden (1984), Perreault, Cannon y McCarthy (2008) y Lovelock y Wirtz (2009)
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Tabla 1

Mezclas de mercadotecnia

CONCEPTOS DE MEZCLA DE MERCADOTECNIA
McCarthy Lovelock y Wirtz Neil Borden
1. Producto 1. Producto 1. Planeacion del producto
2. Precio 2. Plaza 2. Precio
3. Plaza 3. Promocién 3. Marca o
4.  Promocion 4. Precio 4. Canales de distribucion
5 Personas 5. Personal de Ventas
6. Evidencia fisica 6. Publicidad
7. Proceso 7. Promocién
8. Productividad 8. Empaque
9. Exhibicién
10.Servicio
11 .Distribucién
12.Investigacion

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Borden (1984), Perreault, Cannon y

McCarthy (2008) y Lovelock y Wirtz (2009)

En todo caso, es decision de la empresa y de los mercaddlogos utilizar y adaptar la
clasificacion que mas se adapte a sus particularidades y necesidades; sin olvidar, que el
objetivo final de la mezcla de mercadotecnia es el de apoyar a un nivel tactico para
conseguir la satisfaccion de las necesidades y/o deseos del mercado meta mediante la
entrega de valor, claro que todo esto, a cambio de una utilidad para la empresa.

Esta es la etapa en el proceso de mercadotecnia en el que se aplican los planes
estratégicos y tacticos. Es el momento cuando se tiene que producir o conceptualizar el
producto o servicio destinado a satisfacer las necesidades y deseos del mercado meta;

luego, se le asigna un precio que el mercado meta pueda pagar, se lo distribuye de tal
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forma que esté disponible en el lugar y momento adecuado y se lo promociona con el
objetivo de informar, persuadir y/o recordar al mercado meta los beneficios del producto
y la disponibilidad en el mercado (Holguin, 2004).

En esta etapa no se debe olvidar que el objetivo del negocio es entregar valor al
mercado; lo cual, se traduce en un compromiso por el hecho de que el cliente logre una
experiencia satisfactoria con el producto o servicio que se suministra; y todo esto, a
cambio de una utilidad para la persona, empresa u organizacion (Kotler y Armstrong,
2008).

El Gltimo paso en la creacion de valor de la empresa con una orientacion hacia el
cliente y donde este se convierte en la razon de ser de la organizacion, creando
relaciones rentables, recientemente, se ha dado un significado mas amplio a estas
relaciones y se denomina gestion de relaciones con el cliente, Kotler y Armstrong (2008,
p.6) lo definen de acuerdo a “cuyo proceso global es construir y mantener estas
relaciones mediante la entrega de un valor superior y una mayor satisfaccion”. A

continuacion se explicara el comportamiento del consumidor de vivienda.

2.2.2. El comportamiento del consumidor de vivienda

Segun Schiffman y Kanuk (2005 p.115), el concepto de comportamiento del consumidor
significa “aquella actividad interna o externa del individuo o grupo de individuos
dirigida a la satisfaccion de sus necesidades mediante la adquisicion de bienes o
servicios”, se habla de un comportamiento dirigido de manera especifica a la
satisfaccion de necesidades mediante el uso de bienes o servicios o de actividades
externas (busqueda de un producto, compra fisica y el transporte del mismo) y

actividades internas (el deseo de un producto, lealtad de marca, influencia psicologica
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producida por la publicidad).

Es necesario diferenciar entre lo que es ser un cliente y un consumidor. Cuando se
trata de definir el término consumidor, es necesario diferenciar los conceptos implicitos
en él, puesto que de su delimitacién dependen las politicas de comunicacion empleadas.
Por una parte se distingue entre cliente y consumidor (o lo que es lo mismo, comprador
y usuario), y por otro, entre consumidor personal y organizacional. Cliente y consumidor
suelen considerarse como un término sindnimo, sin embargo para el marketing, es
importante la distincion entre estos dos conceptos pues puede implicar el
establecimiento de distintas politicas comerciales para cada uno de ellos (Rivera,
Arellano y Molero, 2009):

e Cliente: Es quien periddicamente compra en una tienda o empresa. Puede ser o

no el usuario final.

e Consumidor: Es quien consume el producto para obtener su beneficio central o

utilidad. Puede ser la persona que toma la decision de comprar.

El modelo de busqueda de vivienda por parte del comprador, de acuerdo a Levy
(2002), es en el cual existen una serie de oportunidades esperandolo para adquirir la
vivienda, la cual es ofrecida en varios modelos y a un precio fijo y que debe ser justo.
Por otra parte, el vendedor oferta su vivienda esperando que por sus caracteristicas sea
atractiva y se adapte al comprador. Este modelo de Anglin (1997) es incompleto segln
Levy y Kwai-Choi (2004), porque existen influencias conocidas y no observadas. Estas
variables que pueden parecer obvias en un proceso de decision de compra no siempre
son consideradas por los vendedores ya que en el proceso de seleccion influyen factores

familiares y externos. En un modelo de compra de una vivienda de acuerdo a Levy, se



Influencias de Decision de Compra de Vivienda... 23

siguen las siguientes etapas:

Figura 2.2. Etapas del proceso de toma de decisiones del comprador de vivienda

RECONOCIMIENTO DEL ‘ BUSQUEDA DE
PROBLEMA INFORMACION

¥

EVALUACION DE
ALTERNATIVAS

L]

ELECCION

12

RESULTADO

Fuente: Elaboracion propia con informacién de Levy (2004, p.285)

En este proceso, el vendedor influye en la etapa de busqueda de informacion, al
ofrecer su producto considerando que cumple con los requerimientos generales de
cualquier comprador. Tradicionalmente, el estudio de las propiedades inmobiliarias se
ha basado en la teoria econémica que asume que los individuos toman decisiones
econdmicas racionales con el fin de maximizar la utilidad. Esto se refleja en las
valuaciones de propiedad que se basan principalmente en las caracteristicas fisicas sin
considerar factores intangibles no financieros que a menudo son importantes para los
compradores de bienes raices (Smith, Garbarino y Martini, 1992) y por lo tanto no
tienen en cuenta los problemas de comportamiento y los procesos.

En cuanto a los factores familiares, es importante reconocer que una vez que la
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familia ha identificado el principal criterio de busqueda, la informacion surge en orden
de localizar posibles alternativas, y de acuerdo a Smith et al.(1992), se han identificado
un namero de acciones que se llevan a cabo por el grupo familiar, esas incluyen el
seleccionar a un corredor inmobiliario, manteniéndose en contacto con él para revisar
posibles propiedades y reunir informacion de diferentes fuentes disponibles antes de
determinar una eleccion.

Algunos factores que influyen en la toma de decisiones del comprador de vivienda
son los que se enumeran a continuacion y que el vendedor generalmente no considera al
hacer su estrategia de venta (Levy y Kwai-Choi, 2004):

e Eliniciador: Que reconoce el problema o alguien necesario para reconocerlo.

e El influyente: Quien ejerce una influencia personal sobre los miembros de la

familia con respecto a una situacién de compra en particular.

e El recolector de informacion: La persona o personas que retnen la informacion

relacionada con una posible compra.

e El portero: Que controla el flujo de informacion a los miembros de la familia.

e Quien decide: Que tiene la autoridad para tomar la decision final de compra.

e El comprador: que actua fisicamente para completar el proceso de compra

Adicionalmente a estos factores, se suman otros que influyen en el comportamiento
del consumidor y que forman parte en la toma de decisiones las cuales se muestran en la
figura 2.3 en el cual se reconfigura el proceso de compra y se hace énfasis en las
influencias directas e indirectas, en el cual, ademas se especifican factores que modifican
el comportamiento del consumidor de vivienda tales como las caracteristicas

individuales de cada individuo fisicas y psicoldgicas y como parte de un grupo familiar
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con preferencias culturales, econdmicas y de interaccion o convivencia familiar y
finalmente con caracteristicas situacionales referentes a su propio trabajo (Levy y Kwai-

Choi, 2004).

Figura 2.3. Proceso que modifica el comportamiento del consumidor de acuerdo a las

influencias directas e indirectas
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ESPECIFICACION DEL PRODUCTO ~&—mreovu-—-—"> USUARIO/GRUPO
BUSQUEDA DE INFORMACION < > RECOLECTOR DE INFORMACION Y PROTECTOR

EVALUACION DE ALTERNATIVAS €——>  |NFLUYENTES
DECISION FINAL €——> QUIEN DECIDE

Fuente: Levy y Kwai-Choi (2004, p.333)

De acuerdo a Lamb, Hair y McDaniel (2009), existen variables que influyen en el

comportamiento del consumidor, estas pueden ser internas o externas.
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e Variables externas, que proceden del campo econdmico, tecnoldgico, cultural,
medioambiental, clase social, grupos sociales, familia e influencias personales.

e Variables internas, que son principalmente de caracter psicolégico, y podrian
ser, la motivacion, la percepcion, la experiencia, caracteristicas personales y las

actitudes.

Para Hoyer y Macinnis (2008) el proceso de toma de decisiones de compra, esta
influenciado por una serie de factores externos que incluye las que presentan la
diversidad de productos para consumo, la clase social, las psicoldgicas y las sociales, las

cudles se representan en la figura 2.4.
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Figura 2.4. Influencias externas en la toma de decision del comprador.
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Fuente: Hoyer y Macinnis (2008, p.193)

Hoyer y Macinnis (2008) expresan que en el proceso de compra influyen
definitivamente factores culturales, sociales, personales y psicolégicos, ademas de que
no se pueden controlar tales factores, sin embargo es fundamental que se les considere
para disefar estrategias de mercadotecnia, y establecen que, “los factores culturales son
los que ejercen la influencia mas amplia y profunda sobre el comportamiento de los
compradores” (p.193). Esto es igualmente aplicable para el consumidor de vivienda, sin
embargo a lo largo del estudio de su comportamiento se ha encontrado que la familia

como organizacion de consumo mas importante de la sociedad, influye de manera
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preponderante en los procesos de decision de compra de la vivienda, como maés adelante

se mencionara.

Li (2010) considera que son diez las variables externas que influyen en la decision

de compra de vivienda:

1.

2.

8.

9.

Tamario de la vivienda

Disefio de interiores

Empresas de servicios publicos

Red de banda ancha

[luminacién y la ventilacién

La higiene y el mantenimiento del orden del espacio publico
La creacion de calidad de vida

La privacidad

Los ruidos

10. Red contraincendios y otras instalaciones de seguridad

Ademaés, también menciona que la localizacion de la residencia se considera como

una razon importante de satisfaccion, ya que la ubicacién afecta el costo del trayecto.

Continua Li indicando que hay conexiones entre la eleccion de la vivienda y el enlace

con la comunidad y que aparte de las consideraciones financieras, dos variables externas

son las mas importantes para influir en la integracion de los residentes a la comunidad,

es decir, el grado de seguridad de la comunidad y el sentido de pertenencia.

Lawis y Salem (1981) muestran que las percepciones de problemas de inseguridad

por lo general aumentan la preocupacion de los residentes locales, por lo tanto aumenta

la probabilidad de un temor de la delincuencia, y sostiene que el nivel de integracion
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social normalmente se asocia con el miedo a la delincuencia.

Con base a los factores antes mencionados, en el primer nivel de la jerarquia se
agrupan en cuatro categorias principales de influencias externas de compra de vivienda
media:

e Red de transporte

e Lainfraestructura del barrio

e Ambiente de la comunidad

e Los atributos de la vivienda.

En la figura 2.5. se muestran las categorias de influencias y las subdivisiones de las

mismas.

Figura 2.5. Influencias externas de decision de compra de vivienda

Influencias de
compra de vivienda

| 1 | 1
Infraestructura del Ambiente de la Atributos de la
Red de Transporte ; . e
barrio comunidad viviendad
: Tipo de casa
o Facilidad educativa Seguridad P o
Transporte publico : No. De habitaciones
Hospital Sentido de
Transporte privado Pertenencia Edad
e Area de compras . -
Proximidad a Centro . Relacién con vecinos Tamanio de vivienda
o . Areas deportivas .
Proximidad al trabajo s Densidad de plusvalia
Paisajismo poblacion

Fuente: Li (2010, p.13)
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Por su parte, Levy y Kwai-Choi (2002) afiaden a estas influencias externas las que
ejercen la familia, las cuales en realidad ejercen influencia directa interna, en el caso de
que sea influenciado quien tomara la decision de compra, o externa si quien ejerce la
influencia es otro miembro familiar. Muchas decisiones de compra de los consumidores
se hacen dentro de una unidad familiar formada por un grupo pequefio de individuos,
que tienen diferentes personalidades, preferencias, intereses y gustos. Cuando este grupo
de personas se retinen para tomar una decision, de acuerdo a Levy y Kwai-Choi, es
inevitable que los conflictos pueden ocurrir y esto retarda el proceso de decision de
compra e invariablemente al acortarse el tiempo de bdsqueda y compra, la decision final
la tomara quien encabeza al grupo familiar.

Tradicionalmente el estudio del mercado de vivienda ha sido basado en teorias
econdmicas neoclasicas en las cuales se asume que los individuos toman decisiones
econdmicas racionales con el fin de maximizar la utilidad y se ha ignorado a la familia
como a una institucion y se le ha tratado de manera individual representada por quien la
encabeza y a su vez la representa (Anglin, 1997). Estas teorias subrayan las
caracteristicas fisicas de los bienes adquiridos y basicamente se enfocan en los atributos
de la vivienda esperando que su valor se incremente proporcionalmente al desarrollo del
conjunto en donde se adquirid, sin embargo existen valores intangibles los cuales son
importantes en el mercado de la vivienda, estos valores normalmente son apreciados por
el grupo familiar (Baryla y Zumpano, 1995).

Borden (1984), sugiere en un primer estudio de comportamiento del consumidor de
vivienda incorporar solo un modelo o patron de familia, sin embargo este modelo asume
un mercado en el que se forma el matrimonio solamente representado por un contrato.

Estudios posteriores del mismo autor afirman que tanto la teoria tradicional y los
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principales intentos han ignorado la distincion moral, cultural e institucional. La
implicacion por tanto, requiere diferentes técnicas con el fin de explorar el
comportamiento del comprador de vivienda involucrando la toma de decisiones
familiares. La cantidad de influencia ejercida por diferentes miembros de la familia
depende de que tan interesados o involucrados estén en el proceso de compra de la
vivienda y de que tanto repercutird en su desarrollo a futuro o en la satisfaccion de sus
requerimientos inmediatos (Levy y Kwai-Choi, 2002). Para la toma de decisiones de la
compra de vivienda, existe una serie de roles que asume cada miembro de la familia y

que Levy y Kwai-Choi han sefialado y que aparecen en la figura 2.6.
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Figura 2.6. Roles familiares en la decision de compra de vivienda.
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Fuente: Levy y Kwai-Choi (2004, p.340)

La ama de casa normalmente es quien inicia el proceso de bldsqueda y asume ese
rol especialmente cuando en la familia existen nifios pequefios y es la madre quien
reconoce las necesidades de cambio de casa, y contindan sefialando Levy y Kwai-Choi
(2004), que las influencias ejercidas por el padre pueden prevalecer en casos en donde él
siente que la casa es demasiado pequefia o0 que requiere de mucho mantenimiento. En el

caso de familias que no tienen nifios, y en particular cuando emprenden la compra de su
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primer vivienda tendria que haber misma influencia por parte de ambos, la razén de esto
puede ser porque la pareja no ha obtenido roles definidos aun (Filiatrault y Ritchie,
1980). Pero también puede reflejar un alto riesgo al adquirir su primera vivienda,
especialmente cuando ninguno de ambos tiene experiencia en la adquisicion. Estos
resultados indican que el ciclo de vida de la familia es un factor importante en
determinar a quién o como influencia la decision de compra de vivienda en esta etapa.
También sugieren Filiatrault y Ritchie (1980), que en esta parte del proceso de toma de
decision, la esposa juega un rol principal determinando los requisitos de una vivienda,
ella estd tomando en cuenta las necesidades emocionales de la familia. El esposo por
otro lado, tiende a tomar un rol mas definido en la parte de evaluacion de alternativas y
precios.

En la seleccion de la vivienda, el hombre, la mujer, los hijos y quien se interese,
estan involucrados en decidir las mejores caracteristicas de la vivienda, localizacion y
rango de precio. En esta fase de acuerdo a Baryla y Zumpano (1995), la evidencia
sugiere que el hombre tiene mas influencia en determinar la localizacion general de la
propiedad. Algo que parece importante para él en esta etapa es la plusvalia que se
obtendra y los beneficios por su valor de reventa. Ambos padres, tendran igual
influencia en la decision de la localizacion al estar la vivienda més cerca de las escuelas.
Al determinar las caracteristicas fisicas de la vivienda, el hombre y la mujer tienden a
tomar diferentes roles. La mujer se enfocara a las cosas relacionadas al funcionamiento
de la familia con la vivienda, el hombre generalmente se enfoca en atributos como
estacionamientos y desplazamientos hacia la oficina o centro de trabajo. Los hijos
tendran una influencia directa al requerir espacio para ellos mismos o0 una cercania hacia

los lugares en donde habitan sus amigos, y ellos también influyen indirectamente al
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transmitir sus requerimientos y necesidades individuales hacia los padres ya que estos
son quienes han de elegir la cantidad de habitaciones, la cercania a la escuela y la
seguridad del lugar recreativo (Baryla y Zumpano, 1995).

En lo que respecta a las instituciones financieras Lee y Beatty (2002), consideran
que seran quienes determinen la cantidad de ingresos que la familia tiene como
capacidad de pago, esto especialmente puede prevalecer para las familias de nivel
socioecondémico bajo. Hay evidencias que muestran que quien obtiene los ingresos
generalmente el hombre serdn dominantes en determinar cuanto la familia esta dispuesta
a gastar en la adquisicion de la vivienda. Sin embargo Lee y Beatty, expresan que en
donde la esposa es la persona que mantiene en marcha las finanzas familiares, su
influencia es determinante en la asignacion de los recursos.

En las familias de nivel socioecondmico medio y alto en donde la mujer
generalmente no trabaja, Levy (2002) menciona que tendra el rol de adquirir
informacién y mantenerla, ella hara las preguntas iniciales al agente de bienes raices y
sera el punto de contacto familiar y también hara una inspeccién inicial a la propiedad.
Por otro lado, en las familias de nivel socioeconémico bajo al parecer hay un aumento
en la participacion del hombre en este rol, quien se ha encontrado que se anima a
participar en las citas y demostraciones de viviendas en venta y haciendo inspecciones
conjuntas, esto es determinado por el tiempo fuera de trabajo de que disponga. La etapa
de evaluacion alternativa incluye subsecuentes inspecciones de la vivienda, aqui se
encuentra que otros miembros familiares o externos pueden influir en la decision final de
compra de vivienda. Levy y Kwai-Choi (2004), afiaden que los nifios también juegan un
rol directo en esta etapa para influenciar en la toma de decisiones, esto ocurre cuando el

nivel socioecondmico, la cultura y la edad permiten a estos influir basados en
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experiencias y comparaciones con otras familias de las mismas caracteristicas y los
padres pueden complacer lo anterior.

La etapa de evaluacion alternativa en algunos casos involucra a familiares y amigos
al proceso. La etapa final del proceso incluye la negociacion del precio, los terminos y la
compra de la vivienda. La decision final serd en forma conjunta y en la mayoria de los

casos la pareja debera firmar el contrato de compraventa.

2.2.3. Segmentacion del mercado de la vivienda

La segmentacion del mercado es uno de los pasos que se dirige a definir y enfocar
mercados especificos. Kumra y Manfred (2012, p.302) lo definen como “el proceso de
dividir el mercado de un grupo distinto de los compradores que requieren los diferentes
productos o mezclas de marketing”. En la segmentacion, es esencial la identificacion de
subgrupos de los compradores en un mercado que comparten necesidades similares y
gue demuestran el comportamiento del comprador similar. La segmentacidn tiene como
objetivo para que coincida con los grupos de compras con el mismo conjunto de
necesidades y el comportamiento del comprador. Tal grupo se conoce como un
segmento. La segmentacién del mercado es el proceso de dividir un mercado
heterogéneo en homogéneo, Schiffman y Kanuk (2005, p.12) define a la segmentacién
de mercado como: “el proceso mediante el cual el mercado se divide en subconjunto de
consumidores con necesidades o caracteristicas comunes”. La segmentacion es un
proceso de division del mercado de consumidores en grupos homogéneos con el fin de
Ilevar a cabo una estrategia comercial diferenciada orientada a cada uno de ellos, la cual
permita satisfacer de un modo mas efectivo sus necesidades y deseos. Hay empresas que

eligen desarrollar una estrategia indiferenciada, general o masiva, analizando a todo
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publico sin clasificar, sin embargo en el mercado inmobiliario es conveniente procurar
una buena segmentacion de los clientes. De acuerdo a Woscoboink (2010), a veces es el
tipo de inmuebles con los que se trabaja los que contribuyen a definir el segmento de
clientes a los cuales apuntar.

Se tienen cuatro razones de acuerdo a Woscoboink (2010), que fundamentan la
importancia de segmentar el mercado el mercado inmobiliario.

1. La segmentacion permite visualizar oportunidades de negocio determinando el

mercado existente y el potencial.

2. Contribuye de esta forma a que se puedan establecer prioridades y estrategias.

3. Permite a su vez determinar quién es la competencia.

4. Facilita dirigir los servicios ofrecidos, respondiendo a necesidades y deseos de
un puablico especifico, evitando dispersar y malgastar recursos.

Continua sefialando Woscoboink, que cuando se comienza a definir cuél es el
mercado de clientes, se debe tener en cuenta que toda segmentacion debe responder a las
siguientes condiciones o requisitos:

e ldentificable. ElI segmento de cliente tiene que ser facilmente identificable.
Significa, que un segmento sera facil de ser definido y reconocido entre
diferentes tipos de publicos. Ejemplo, quiénes alquilan, quienes compran,
individuos solos, grupos familiares, parejas, etc.

e Mensurable. El segmento determinado debe ser susceptible de ser cuantificado,
medido en su cantidad real y potencial.

e Accesible. ElI segmento elegido debe resultar facil de alcanzar con

comunicacion o a través de acciones de relaciones publicas.
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e Rentable. Por su tamafio o poder de compra el segmento debe justificar
econdmicamente que es o sera lo suficientemente rentable para invertir
esfuerzos en él.

e Posible. La empresa debe estar en condiciones de satisfacer plenamente a los

segmentos elegidos.

Tradicionalmente, la segmentacion del mercado se utiliza para la identificacion de la
demanda efectiva de un producto grupo. En la segmentacion del mercado de la vivienda
también cumple el mismo propésito.  Grigsby (1987) argumenta que existen
submercados en los conjuntos de unidades de vivienda que se ofrecen de manera similar,
aungue cada uno posee caracteristicas propias relacionadas no soélo a la estructura, sino
también a la tierra adjunta, entorno inmediato, accesibilidad local, servicios publicos,
etc. Los submercados existen cuando la mezcla, la cantidad, o el precio por unidad de
servicios de vivienda varian en el mercado.

Leishman (2001) sefiala que los mercados de vivienda pueden ser segmentado en el
espacio y estructuralmente, y se puede considerar como un conjunto de submercados
interrelacionados. O'Sullivan y Gibb (2003, p. 41) llaman a esta “estructura como un
submercado hibrido de la vivienda”. Por su parte Tu (2009), propone una vivienda con
dos niveles de estructura de submercado, donde en primer lugar el mercado de la
vivienda se divide topograficamente con todas sus caracteristicas que implican
geografia, demografia y todo el aspecto fisico de la zona. En segundo lugar coloca la
segmentacion por estratos sociales. Goodman y Thibodeau (2007, p.209) han afadido
una mayor comprension de este asunto, segun estos autores: "...algunos de estos efectos

pueden estar anidados jerarquicamente, tales como bloques dentro de los barrios.
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Otros, como zonas de minorias étnicas, parroquias religiosas, o de vivienda tipos, en
donde se puedan cruzar los limites municipales y de influencia educativa™.

Kauko (2002) clasifica a la aproximacion teorica de la segmentacion de la vivienda

en tres extremos diferentes:

e El neoclésico, en donde argumenta que el precio es el factor mas importante.

e EI de modelos de desequilibrio, el cual es causado por factores de oferta y
demanda.

e Los modelos de comportamiento cultural, en donde los modelos de
comportamiento y culturales conllevan su segmentacion, como resultado de
opciones socio-culturales de los consumidores.

Leishman (2001) establece que el submercado de la vivienda surge en un area

debido a la ausencia de la competencia suficiente para garantizar la equidad espacial de

sus atributos fisicos. Kauko (2002, p. 23) argumenta que:

“...a medida que la teoria convencional del precio de la vivienda es microeconémico, el
equilibrio de los modelos son también aplicables a este respecto y los precios estan determinados
por la estructura del mercado, que se estd determinado por la interaccion entre la oferta y la
demanda.”

Existen factores determinantes de la segmentacion del mercado de la vivienda,
varian de ciudad en ciudad, de pais a pais. Como una parte de la economia, la
segmentacion del mercado de la vivienda también es propensa a los cambios de la
economia local, regional, nacional o internacional. Debido a su medicién, Kauko (2002),
considera que el enfoque econémico es el procedimiento de segmentacion mas utilizado
ya que el precio de la vivienda es el factor determinante del mercado de la vivienda.

La segmentacién basada en la demografia utiliza variables tales como edad, sexo,

estado civil, nivel socioeconémico. Por otra parte, el criterio psicografico considera
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caracteristicas propias del cliente, como su personalidad, creencias, costumbres y como
se trasladan a su estilo de vida (Woscoboink, 2010).

Por dltimo, la actitud o conducta del cliente se toma en cuenta segin su
comportamiento en relacion a los productos: qué compra, donde, cada cuando, cémo
paga, etc. También si prefieren determinada localizacién y orientacion si observan
quiénes seran sus vecinos o los medios de transporte y servicios. La investigando de
mercados es una herramienta fundamental para conocer las caracteristicas y preferencias
de compra y suele resultar mas dificil de lo que parece. Para esto son adecuadas las
entrevistas, la observacion y las encuestas (Woscoboink, 2010). Las encuestas tienen
maultiples finalidades, por una parte brindan informacion Gtil sobre los requerimientos de
los compradores, las tendencias del mercado y su movilidad. También sirven para probar
la calidad de los servicios, para conocer el posicionamiento propio y el de la
competencia, obtener la percepcidn del publico en general y mucho mas. La informacién
obtenida servira para tomar decisiones de marketing o mejorar la capacidad de asesoria a

clientes y desarrolladores inmobiliarios.

Mercado meta

Dificilmente una empresa puede satisfacer con su producto a todos los individuos que
conforman un mercado particular. Lo primero es identificar grupos de compradores con
algunas caracteristicas semejantes con oportunidades de negocios, a estos grupos son los
que se conocen como mercados meta. Para los mercados objetivo se requiere:
“identificar la mayoria de los segmentos viables para el mercado objetivo, de aquellos
que una empresa puede generar una opcién mas rentable al cliente y mantener dicho

valor en el tiempo” (Dacko, 2007 p.586). Para Solomon y Stuart (2003 p.96) los
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mercados meta son “...el grupo o grupos de personas U organizaciones, potenciales
compradores, que comparten determinadas caracteristicas y que una firma selecciona
para volverlos clientes como consecuencia de la segmentacion y la determinacion del
mercado objetivo”.

Para seleccionar los mercados meta de acuerdo a Solomon y Stuart (2003) se debe
tener en cuenta:

1. Que los mercados sean compatibles con la mision e imagen de la compafiia.
Esto significa que hay necesidad de definir unos mercados a servir y unos
productos a ofrecer que satisfagan las necesidades y deseos a dichos mercados.

2. Que las oportunidades de los mercados meta tengan alguna relacién con los
recursos disponibles de la compafiia. De acuerdo al tamafio de mercado
establecer presupuesto de gastos de marketing (comunicacion integral, fuerza
de ventas, canales de distribucion).

3. Que los mercados meta generen utilidades a largo plazo: volumen de ventas a
bajo costo (productividad).

4. Que en los mercados meta el nimero y tamafio de la competencia sea minimo.

Solomon y Stuart (2003), concluyen que el tamafio del mercado objetivo y la
competencia, fija el tamafio de la empresa y sus estrategias tanto al exterior con sus
estrategias de comercializacion como al interior con sus politicas internas.

Hasta ahora se ha analizado el mercado de la vivienda desde diferentes perspectivas
de estudio, los enfoques tradicionales desde aspectos técnicos como el econémico, de
financiamiento, migracion, tierra, desarrollo tecnoldgico, disefio urbano, ecologia y
aspecto social. Se mencion¢ acerca de la teoria de la mercadotecnia con sus diferentes

tipos; empresarial, de producto, funcional, institucional y social. Ademas se analizo el
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proceso de mercadotecnia desde puntos de vista de teoria general en donde se aplican
sus diferentes mezclas y asimismo se analizo el proceso de toma de decisiones del
comprador de vivienda, en donde diferentes autores formulan sus teorias sobre los
factores internos y externos que influyen en la compra. En las figuras mostradas, los
diferentes autores analizados han sefialado que la toma de decision se hace en forma
grupal, es decir, todos refieren las influencias directas de la familia. En el sector de clase
media y media alta se encontrd que la familia es tomada en consideracion ya que cada
miembro asume un rol en el proceso de seleccion de vivienda. También se ha
mencionado que en este mercado existe una segmentacion propiciada por el nivel
socioeconémico y cultural.

Finalmente se comento el aspecto de la vivienda como un proceso de intercambio,
el cual lo define Scott (2007), como el proceso de dar algo (generalmente dinero) a
cambio de algo recibido (en este caso la vivienda) y es considerado por muchos como el
nacleo de la comercializacion Por la importancia dentro de este procesos se estudia a

continuacion la mercadotecnia de bienes raices o real estate marketing.

2.3. Mercadotecnia de bienes raices

La mercadotecnia de bienes raices también conocida como real state marketing, esta
sujeta a las particularidades de algunas de las caracteristicas de los inmuebles. Los
inmuebles son los productos capitalizables, con una produccion de largo plazo y con un
proceso de comercializacion que tiene muchas variantes (Diller y Lorch, 2002). Los
inmuebles son bienes duraderos, que solo pueden cambiarse en el empleo de una alta
inversion, por lo tanto la demanda de sustitucion existe rara vez, pero la compra tanto en

vivienda nueva o modificada son necesarias debido a un cambio de ciclo de la familia o
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por cambio en la variacién de ingresos, salvo lo anterior, normalmente los bienes
inmuebles no son bienes sustitutivos (Woscoboinik, 2010). La venta y el alquiler de
bienes inmuebles requiere de muchas consultas e informacion para la toma de decisién
gue no necesariamente se inclina al precio, financiamiento, la ubicacion o la movilidad
constante de la familia (Heuer, 1996). La mayoria de las empresas se concentran en
mercados regionales.

El mercado de bienes raices lo conforman una serie de elementos necesarios para

ser competitivos en el mercado inmobiliario, estos elementos se muestran en la figura

2.7.

Figura 2.7. Componentes del Mercado de Bienes Raices.
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Fuente: Elaboracién propia con base en Corsten (1990) y Hellerforth (1999)
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A continuacion se hace una explicacion de los componentes del mercado de bienes

raices mostradas en la figura 2.7

2.3.1. Investigacion de mercados

La utilizacion de elementos tradicionales de la mercadotecnia como la investigacion de
mercado es importante para obtener conocimiento del entorno, lo cual es importante para
el logro de la metas de la empresa vendedoras. No s6lo los propios mercados de la
vivienda y en general de los bienes raices son objeto de investigacion de mercados, sino
también los elementos que pueden influir en el mercado desde el exterior, sin estudios de
mercado se sita el vendedor en un vacio en la busqueda de los objetivos de su
compafiia (Murfeld, 1997).

Segun Corsten (1990), el analisis del mercado genera un panorama solamente en un
punto de tiempo definido. Este analisis da informacion sobre la estructura y las
condiciones de requerimientos de vivienda locales, regionales y nacionales, incluyendo
informacidn sobre la oferta actual y la situacion de la demanda, la cantidad propiedades
en renta disponible, el nimero de personas que viven en una casa, la estructura de la
piramide de edad y otros elementos adicionales de influencia externa, como son el nivel
de la tasa de interés del mercado de capitales, la politica de impuestos y subsidios. Al
realizar estos andlisis se determinan los elementos esenciales de un mercado a un
determinado punto del tiempo mediante el uso de métodos cientificos. La investigacion
de mercado registra el desarrollo de estos hechos en un lapso de tiempo y es necesario
que los resultados obtenidos estén registrados para una observacion permanente y
finalmente concluye Corsten que estos resultados son considerados en los prondsticos de

ventas ya que el prondstico trata de describir la situacion futura del mercado. El



Influencias de Decision de Compra de Vivienda... 44

prondstico se basa en los resultados del anélisis y la investigacion del mercado. Las
viviendas son elementos duraderos y no pueden ser simplemente transportados a otra
region, debido a esto, un prondstico preciso es importante para determinar la tipologia y

la demanda local.

2.3.2. Politicas de Comercializacion
La politica de producto incluye en primer lugar la determinacion de la clase de
inmuebles y por lo tanto una distincion fundamental entre urbanizaciones comerciales y
particulares, asi como entre bienes inmuebles nuevos y usados. También el tipo de
adquisicion de la propiedad, lo que significa que puede ser de la adquisicion directa o
indirecta, en otras palabras, si el usuario final es el verdadero propietario del inmueble.
Ademas de esto la politica de productos depende del giro de la empresa, ya que la
propiedad puede ser en venta, alquiler, intermediario, administracion de propiedades,
construccidn, urbanizacion y una gama de varios fines especificos (Hellerforth, 1999).
La particularidad de la politica de comercializacion de los bienes inmuebles resulta
también del hecho de que cada inmueble es un producto individual. Una consecuencia
de este hecho es que las “estandarizaciones sélo pueden incluir componentes” (Corsten,
1990 p.181) y continta, que por lo tanto, “las empresas generalmente tienen sélo un
estrecho espectro de productos para su comercializacion que pueda adaptarse o salir

rapidamente por un cambio de la situacion del mercado ™.

2.3.3. Politicas de precios
El precio como instrumento de marketing clasico es el centro de la actividad del

mercado de la vivienda. El precio influye en el éxito de la empresa y el objetivo
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alcanzado de las ventas lo demuestra (Hill, 1989). La fijacion de precios y registro de
términos de todos los componentes sirven para la formacion del precio y las condiciones
de entrega, términos, condiciones de pago y la obtencion de créditos, depende
directamente de las negociaciones de la venta o de la negociacion de arrendamiento si
fuera el caso.

La politica de precios y los términos de la politica son de corta duracion, en
contraste con la politica de producto, que es a largo plazo. Normalmente en las
transacciones de vivienda los términos de las condiciones de pago, como la cantidad, el
tipo de la fianza y la contratacion en general se establecen por parte del vendedor y se
aceptan por el comprador, contrario a las transacciones comerciales que pueden suceder
en otros campos que a menudo son objeto de intensas negociaciones. El precio de la
vivienda esta limitado por la calidad y cantidad de la oferta y los precios de los
competidores. Los precios en el mercado de la vivienda se pueden clasificar de acuerdo
a las siguientes consideraciones (Meffert, 1998):

e La diferenciacion de precios define los precios diferentes para productos

iguales.

e La diferenciacion espacial de precios es cuando se ofrecen productos con
situacion geografica diferente lo que significa que a mercados diferentes,
precios diferentes.

e Una diferenciacién de precios temporal, significa la reduccion o incremento del
precio de la dltima unidad vendida de un proyecto de construccion que ya ha
vendido en su totalidad y que se genera por la oferta y la demanda.

Por su parte Hellerforth (1999), considera que en la transaccion de vivienda ademas
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del precio, la demanda esta influenciada por otros elementos como son el ciclo de la
familia, las tasas de interés, la utilizacion de materiales y sistemas constructivos por

parte de los desarrolladores.

2.3.4. Politicas de Comunicacion

Brassington y Pettit (1997) afirman que, " la comercializacion es la comunicacion”
(p.42). ElI marketing es la interfaz de la empresa con su entorno, el objetivo de estas
politicas de comunicacién es la organizacion activa de la informacion dirigida a los
mercados y los productos que se ponen a disposicion. La politica de comunicacion
comienza en los miembros del personal, esto significa, en la propia empresa se rige
mediante sus condiciones y su propia filosofia, todo esto encaminado a incrementar la
credibilidad hacia el exterior. Si todos los instrumentos de accion de una empresa los
compone en un marco uniforme que se muestra desde el interior al exterior se define

como identidad corporativa (Hellerforth, 1999).

2.3.5. Identidad Corporativa
La identidad Corporativa de acuerdo a Hellerforth (1999), tiene la tarea estratégica de
marcar una diferenciacion con la competencia. Se puede desglosar en los siguientes
factores:

e Comportamiento Empresarial

e Cultura Corporativa

e Comunicacion Corporativa

e Disefio Corporativo
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La comunicacion corporativa y de comportamiento incluye toda la presentacion
interna y externa de una empresa, desde capacitar a todos los empleados en desarrollo
personal y de servicios hasta la creacion de una imagen identificable en su campo de
accion con caracteristicas y personalidad propia.

El disefio corporativo marca toda la apariencia Optica de la empresa, a la que
pertenece, incluyendo disefio de publicidad, folletos y otros elementos graficos. La
construccién de una imagen y de una identidad corporativa deben de realizarse
cuidadosamente y deben de expresar los objetivos claros de una empresa porque el
cambio de una imagen existente es un proceso largo y tendra impacto en la fijacion de la
marca en el mercado. En consecuencia la politica de comunicacion profesional requiere

conceptos de una planeacion estratégica (Franz, 1997).

2.3.6. Publicidad

Trevifio (2005, p.15) define la publicidad como:

“...Un método técnico que sirve para dar a conocer algo, ya seaun concepto, una idea una
proposicion de compra o simplemente una recordacion, através de medios de comunicacion en
un periodo determinado que persigue un fin meramente comercial...”

En el mercado de bienes raices se debe presentar un proyecto integral de la
planificacion y de la realizacién de la publicidad y se ha de considerar el grupo objetivo,
el mensaje, el presupuesto, los medios, asi como un calendario o programa a corto,
mediano y largo plazo. Después de ejercerse, es necesario realizar una evaluacion y
registrar el control del impacto que la publicidad ejercié (Hellerforth, 1999).

Para Hellerforth, los objetivos publicitarios son esenciales en la venta de vivienda y

los objetivos a alcanzar son:
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e Llamar la atencion

e Dar aconocer las caracteristicas de la vivienda que se ofrece

e Orientar e informar de ciertas ofertas

e Difusion de la empresa y sus productos

e Incrementar la necesidad de actuar de las personas interesadas.

De acuerdo con el grupo objetivo definido es necesario subrayar caracteristicas de la
vivienda, los efectos racionales como ventajas econdmicas, funcionalidad y tecnologia
particular (inmuebles industriales) o los criterios fiscales, financieros y de satisfaccion.
Hellerforth (1999), considera que la intencidon de la publicidad inmobiliaria permite
identificar lo que se ofrece y realizar una diferenciacién de la de los competidores.
Ademas de la importancia del lenguaje y el estilo, los elementos formales tales como

tamano, disefio y ubicacién son importantes.

2.3.7. Relaciones Publicas

El trabajo de relaciones publicas es un esfuerzo consciente, planificado y constante de
una organizacién para construir la confianza, comprension y apoyo en el pablico. Las
relaciones publicas cohesionan estrechamente con la identidad corporativa y representan
la publicidad indirecta. No sélo tiene un efecto externo, sino que incluye también a los
miembros del personal de la empresa y sus socios, por lo que involucra también a las

relaciones humanas (Meyer, 1994).
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Figura 2.8. Grupos objetivo de las relaciones publicas
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Fuente: Meyer (1994, p.116).

El objetivo del trabajo de relaciones publicas es la construccion, la conservacion de
una imagen y una buena relacion con el mercado y con el publico en general. Una
empresa debe conocer el publico y los grupos destino para proporcionar la relacion
publica eficiente, estas relaciones publicas generan una comunicacion no sélo de la
empresa hacia el pablico, también es una entrada - salida - sistema. Esto significa que la
empresa esta dando cuenta de las opiniones sobre el medio ambiente, su responsabilidad
social con la comunidad, el impacto urbano y en fin, diferentes puntos de vista que
impacten a la sociedad. Esta interaccion es significativa y depende del éxito de un
negocio al existir un dialogo permanente con el consumidor, con la sociedad, la prensa y
toda asociacion que pudiera influir con su opinion. El trabajo profesional de relaciones
publicas tiene sus frutos en los momentos dificiles y en la relacion con los temas

criticos, como la contaminacion del suelo, proyectos polémicos y de gran escala, la
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construccidn ecoldgica y sistemas de energia alternativa (Meyer, 1994).

2.3.8. Politicas de comercializacion

Uno de los aspectos mas relevantes en toda empresa dedicada a los bienes raices, es la
comunicacion directa sin la insercion de intermediarios de distribucion. Esa es la forma
habitual de la venta en el ramo inmobiliario, lo que permite una interaccion entre el que
hace la comercializacién, y la persona que va a ser influenciada (Hilke, 1993). La
comunicacion directa puede ser por carta, llamada telefonica, un folleto o catalogo y
sobre todo y la mas importante, la venta personal, la comunicacion directa se utiliza
también para la investigacion de nuevos operadores de bienes raices o para cuidar de las
relaciones con clientes y proveedores y se utilizan también otros medios que son
igualmente de comunicacion directa, como los carteles o la radio, respectivamente, con
una clara invitacién a que se pongan en contacto con la oficina de ventas o con un

vendedor especifico (Hellerforth, 1999).

2.4. El mercado de la vivienda urbana

En 2010, el nimero total de viviendas particulares en México, alcanz6 los 35.6 millones,
producto de una tasa de crecimiento media anual de 2.6% experimentada del 2000 al
2010 en donde el 63% (22.4 millones) del total de viviendas se concentran en ciudades,
el resto en las zonas rurales (INEGI, 2011). En la actualidad alrededor de nueve millones
de viviendas registran algun tipo de rezago en México segun la Sociedad Hipotecaria
Federal (en adelante SHF, 2011). En este rezago habitacional se contabilizan tres tipos

de viviendas:
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1. Las viviendas con hacinamiento.

2. Las construidas con materiales deteriorados.

3. Aguellas cuyos techos o paredes fueron construidos con materiales

regulares pero que tienen una duracion menor a 30 afos.

Continua sefialando la SHF que el nimero de habitantes que residen en una vivienda
con algun tipo de rezago asciende a 36.7 millones. El rezago habitacional basico esta
constituido por viviendas en hacinamiento, mas las viviendas construidas con materiales
inestables en techos y/o paredes, mas las viviendas construidas con materiales regulares,
pero con perspectiva de duracion menor a 30 afios obteniendo un rezago habitacional de
8.9 millones, aunado a la demanda anual sostenida de al menos seiscientas mil viviendas
(INEGI, 2011).

Los hogares con ingresos superiores a nueve salarios minimos (26.6% del total)
resuelven su necesidad de vivienda a través de la banca comercial. Los hogares con
ingresos entre tres y seis salarios minimos (44%) pueden acceder a una vivienda a través
de los organismos nacionales de vivienda, los sectores clasificados en clase media y
media alta resuelven el problema con recursos propios (9.8 %), el resto de la poblacién
no tiene acceso a vivienda propia segun datos del Banco de México en su informe anual
(2010).

La modalidad de vivienda que obtienen los trabajadores es vivienda de interés
social, que normalmente se construye en grandes conjuntos habitacionales. Por su parte,
los sectores de altos ingresos construyen sus residencias con créditos hipotecarios
mercantiles y/o con recursos propios, normalmente en urbanizaciones cerradas. Durante
los ultimos 20 afios, las periferias de las ciudades mexicanas se han transformado, al

hacerse mas heterogéneas con el desarrollo simultaneo de urbanizaciones cerradas y
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asentamientos precarios (Bergsman, 2010). La preocupacion por la seguridad, se
manifiesta en procesos de segregacion espacial y social, a mediados de la década de los
noventa y comienzos del siglo veintiuno, cuando la inseguridad y el miedo al crimen se
incrementaron, comenzd el auge de la construccion de urbanizaciones cerradas, el
desarrollo de estos conjuntos residenciales se acompafia con procesos de creciente
privatizacion de la ciudad con barreras, accesos controlados y los estacionamientos
privados se convierten en obstaculos urbanos en un contexto de uso intenso de vehiculos
privados en donde por lo general los fraccionamientos cerrados consumen grandes
extensiones de suelo (Moreno, 1996). Como caso representativo, en el 2006 el 2% de la
poblacién de Guadalajara ocupaba el 10% del espacio de la ciudad en urbanizaciones
cerradas, lo que repercute en desperdicio de areas urbanizadas incrementando el precio
del suelo (Arias, 2006). La dinamica de crecimiento de las ciudades en México en
particular de las grandes e intermedias impone el desafio de lograr un desarrollo urbano
sustentable.

Las condiciones econdmicas que se habian mantenido hasta 2006 redujeron la
desigualdad y la pobreza, y por tanto se incrementé el mercado de vivienda segun datos
del Banco de México (2007). Sin embargo, la crisis financiera mundial de los Gltimos
afios han constituido en un obstaculo para continuar un crecimiento sostenido
(Friedman, 2010). La desigualdad en México ha producido ciudades con contrastantes
diferencias entre areas ricas y pobres, lo que constituye uno de los factores que da origen
a la escalada en los niveles de delincuencia, incrementando la venta de viviendas en
espacios cerrados con un mayor precio de venta que ademas ofrece servicios adicionales
a los propietarios de estas viviendas. Ademas, México no cuenta con una politica

nacional de transporte urbano sustentable, la falta de integracion del transporte con la
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planeacion del desarrollo urbano dificulta satisfacer la necesidad de movilidad de los
residentes y a su vez esto constituye un factor de venta en desarrollos lejanos a las vias
primarias de comunicacion, causando un impacto negativo en los posibles residentes, en
su calidad de vida y en el deterioro ambiental (Ziccardi, 2005).

A pesar de los factores o atenuantes de produccién y venta de viviendas, la
perspectiva que muestra la SHF en su informe de 2012, proyecta una demanda a cubrir
en el mercado inmobiliario de México por adquisicion de vivienda, por mejoramiento de
las existentes y por autoproduccién en zona rurales principalmente, distribuidas de la

siguiente manera:

Tabla 2

Demanda a cubrir en el mercado inmobiliario en México

ADQUISICION MEJORAMIENTO AUTOPRODUCCION

601,254 236,285 233,704
56.13 % 22.06 % 21.81 %

Fuente: Elaboracion propia con base en Sociedad Hipotecaria Federal (2012, p.186)

La evoluciéon demogréfica de poblacién en México, incide significativamente en la
dindmica del sector de vivienda en el pais. En los proximos afios México experimentara
un fendmeno demografico caracterizado por una tasa de dependencia baja, la cual
alcanzara su valor minimo cerca la década 2030-2040. Este hecho implica que la
piramide poblacional serd mas rectangular, es decir, habra una concentracion mayor de

la poblacién que puede adquirir una vivienda, que a su vez generara una mayor riqueza
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para las familias (Presidencia de la Republica, 2007). Como consecuencia de los
cambios demogréaficos, se estima que la poblacion pase de 112.3 en 2010 a 128.4
millones en 2040, con una tasa de crecimiento media anual de 0.54% (INEGI, 2011).
Los cambios demogréaficos se traducirdn en un incremento en la demanda de
vivienda, en la densidad poblacional y una mayor actividad en los mercados de tierra en
donde la densidad pasara de 57.1 a 75.6 habitantes por km? entre 2010 y 2040 (SHF,
2012). El nimero de viviendas se incrementara por un factor de 1.5 entre 2010 y 2040,
pasando de 28.5 a 42.7 millones, es decir, 475 mil viviendas al afio, para lo cual seran

necesarias cerca de 351 mil hectareas para el desarrollo sustentable del sector.

2.5. Factores mas importantes para la seleccion de vivienda
Tal y como se ha visto en los apartados anteriores, la vivienda desde el punto de vista de
mercadotecnia, tiene que satisfacer necesidades de los consumidores, para esto, es
necesario conocer las motivaciones que mueven a este a comprar.

Existen variables interna y externas que ejercen una influencia determinada, entre
las externas se encuentran las legales, el desarrollo econémico y las relaciones sociales y
culturales. En las internas, pueden mencionarse las emociones, la capacidad productiva y
la experiencia. Partiendo de lo anterior, y teniendo un objetivo o necesidad a satisfacer,
se inicia un proceso de decision de compra. Al ser la vivienda un bien duradero y a largo
plazo, el comprador de vivienda se define como un consumidor y en la mayoria de los
casos es el usuario final del bien adquirido.

Levy y Kwai-Choi (2004), proponen un modelo de busqueda y toma de decision en
donde la mujer toma un rol prominente y continuo en el proceso al iniciar y participar

activamente en la busqueda y valoracion de las opciones obtenidas, basada en estudios
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realizados en Shangai, China. En el caso de esta tesis en la ciudad de Querétaro es
importante conocer hasta qué punto es similar esta participacion del ama de casa.

Al analizar el proceso, Hoyer y Mancinnis (2008) expresan que al valorar las
influencias externas, son determinantes los factores culturales, sociales, personales y
psicolégicos pero sobre todo los culturales ejercen mas influencia en el comportamiento
de los compradores.

Por otro lado Li (2010), considera diez variables externas de influencia, las cuales
algunas son el tamafio de la vivienda, el disefio de interiores, que existan empresas de
servicios publicos, infraestructura y orden de los espacios publicos, y determinar el
orden de importancia de estos factores y los agrupa en cuatro grandes grupos de
influencia: red de transporte, infraestructura de barrio, ambiente de la comunidad y los
atributos de la vivienda. Estos factores y su orden de importancia son relevantes a
determinar en la tesis.

Levy y Kwai-Choi (2004) afiaden a las influencias anteriores los que ejerce la
propia familia desde quien inicia el proceso de bdsqueda, pasando por los hijos y
finalmente por quien encabeza la economia familiar. Desde el punto de vista social es
conveniente equiparar este tipo de influencia y los roles que asumen cada integrante del
grupo familiar.

Tradicionalmente estos procesos de compra se han manejado desde el punto de vista
econdémico y de apariencia fisica de la vivienda, en la clase media y alta de Querétaro es
importante valorar la importancia del factor economico en la toma de decision de

compra de vivienda.
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Figura 2.9. Influencias y roles en la evaluacion de opciones
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3. METODOLOGIA

3.1. Objetivo de la tesis
El problema de investigacion planteado en la tesis fue la escasa informacion que existe
acerca de las preferencias del consumidor acerca de la seleccion y compra de la vivienda
en la clase socioecondmica media en la ciudad de Santiago de Querétaro. El objetivo
principal fue la identificacion de los factores que influyen en la decision de compra de la
vivienda de clase media, ademas se tuvieron como objetivos secundarios:

e ldentificar dentro de la familia quién genera el proceso de blsqueda, seleccién e

influencias en la decision final en la compra de vivienda en clase media.
e lIdentificar las caracteristicas culturales, de localizacién y los atributos en

general con que deben contar las viviendas dirigidas al mercado medio.

3.2. Hipdtesis y preguntas de investigacion
Tradicionalmente se ha considerado que uno de los factores de decision de compra es el
disefio, el precio y el tamafio de la vivienda, sin embargo por direccionar las estrategias
de mercadotecnia indebidamente, una gran cantidad de desarrollos enfrentan una
problematica de venta al existir una aparente sobreoferta a la demanda constante por no
contar con los atributos buscados por el comprador. Mientras que la mayoria de los
documentos sobre la eleccién de vivienda se concentran en grupos relativamente
desfavorecidos de la sociedad limitada por la capacidad financiera, esta tesis analizo la
poblacién de clase media y media alta de la ciudad de Querétaro.

Dentro del proceso de la seleccion de la vivienda, se considerd importante analizar
quién inicia el proceso de busqueda y seleccion de los atributos que se requieren cubrir,

tradicionalmente se ha encaminado el esfuerzo de ventas hacia los padres de familia, sin
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embargo el resto de la familia es un factor importante en la toma de decision sobre todo
en el sector socioecondmico al cual se dirige esta tesis, derivado de esto se plantearon

las siguiente hipotesis.

3.2.1. Hipotesis 1

La decision de la seleccion de la vivienda de nivel medio y medio alto en la ciudad de
Querétaro es una decision tomada familiarmente cuyo proceso de busqueda lo inicia el
ama de casa.

Se plantearon las siguientes preguntas de investigacion:

a) ¢Enqué medida, la mujer, ama de casa, en Querétaro en la clase media y media

alta inicia el proceso de compra?

b) ¢Solamente es la mujer quien participa activamente en la bldsqueda y en la

valoracion de las opciones?

c) ¢Queé tanto realmente influyen los hijos para la seleccion y en qué grado de

importancia en cuanto a su edad?

d) ¢Qué roles asumen los integrantes de las familias en Querétaro en el proceso de

compra?

Por otro lado de acuerdo a lo que se analizé en la figura 5 del apartado 2.1.2 en
donde se comentd acerca del comportamiento del consumidor, Li (2010) maneja que
existen cuatro factores en la toma de decision para seleccion de vivienda, estos son: La
red de transporte disponible, la infraestructura con que cuenta el barrio, el ambiente que
se vive en la comunidad y los atributos de la vivienda. Considerando lo anterior se

planted la siguiente hipotesis:
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3.2.2. Hipotesis 2
El factor mas importante para la seleccion de vivienda en el sector medio y medio alto
en la ciudad de Santiago de Querétaro son los atributos del ambiente que se vive en la
colonia.
Se plantearon las siguientes preguntas de investigacion:
a) ¢Cudles seran los factores mas importantes en la toma de decisién de compra,
en el caso de Querétaro, en cuanto a su orden de importancia?
b) ¢En cuanto a infraestructura, cual seria el factor mas importante para la decision
de compra?

c) ¢Hasta qué grado influye el precio y la apariencia en la decision de compra?

3.3. Definicion de las variables

La identificaciébn de las variables a utilizar en la presente tesis corresponden a
mediciones de tipo cuantitativo, para esto, se utilizaron las hipotesis definidas y
presentadas en el apartado 3.2, en donde se definieron los conceptos de decision, ¢qué se
considera como vivienda nueva? la clasificacion de vivienda de nivel medio, que es una
decision familiar y los términos empleados para determinar red de transporte, avenidas,
infraestructura, ambiente, atributos, plusvalia, pertenencia y seguridad. Los resultados de

la operacionalizacion de las variables se muestran en el apéndice A.

3.4. Tipo de investigacion
Para probar las hipotesis desarrolladas y resolver las preguntas de investigacion, se
selecciond la metodologia de investigacion cuantitativa descriptiva y transversal, lo que

permitio conocer las opiniones, actitudes o comportamientos que se desearon investigar
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expresados en tendencias, pronosticos y preferencias aplicables al conjunto de la

poblacién estudiada.

3.5. Poblacién y muestra

La poblacién estudiada estuvo formada por quienes estaban en bdsqueda, compraron o
tuvieron intencion de compra de vivienda de nivel media en la ciudad de Querétaro, que
de acuerdo a informacién de la Sociedad Hipotecaria Financiera el rango de precios de
las viviendas de este nivel socioecondmico es de $ 549,618.18 a  $ 27915,340.60
(SHF, 2011).

Para la obtencidn de los datos se recurrid a un cuestionario mediante su aplicacion
en inmobiliarias, colegios o asociaciones de grupos de profesionistas, por medios
electronicos, seleccionados de sus bases de datos por los valores de la vivienda que
adquirieron o estan en su busqueda.

La muestra se obtuvo empleando la formula para poblaciones infinitas ya que se
desconocieron por valores estadisticos el tamafio de la poblacién a analizar que en esta
tesis se refiere a la poblacién de clase media y media alta de la ciudad de Santiago de

Querétaro, Qro. La formula es (Hair, Bush, y Ortinau, 2004, p.204):

En donde:

N = Tamafo de la muestra

Z = Nivel de confianza 1.96
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P = Probabilidad de acierto = 0.50
g = Probabilidad complementaria =0.50
e = Nivel de error aceptado = 0.05

Aplicando valores:

~(1.96)? ¥ 0.50 * 0.50
B (0.05)2

n= 384

Se contabilizaron 384 elementos de la muestra

61

Al procesar los datos, se obtuvieron finalmente 326 elementos de la muestra por lo

que el nivel de error aceptado se modificd de la siguiente manera:

N = Tamafio de la muestra= 326

Z = Nivel de confianza 1.96

p =  Probabilidad de acierto = 0.50

g = Probabilidad complementaria =0.50

e = Nivel de error aceptado

Aplicando valores: se obtuvo un error de:

e = ,(1.96)2*0.5*0.5 — 0.054
326
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3.6. Tipo de muestreo y método de contacto

Para la presente tesis se realizd un muestreo de tipo probabilistico, en el que todas las
unidades tuvieron la misma probabilidad de participar en la muestra y se eligieron por
medio de la generacion de numeros aleatorios de los casos en el sistema SPSS Statistics
Editor version 21, el método utilizado para el muestreo fue estratificado con una
afijacion proporcional de un cincuenta por ciento a compradores de vivienda de
500,000.00 pesos a 1°499,999.00 pesos y el restante cincuenta por ciento a viviendas con
valor superior a 1°'500,000.00 pesos.

El método de contacto utilizado se efectud directo cara a cara a través de posibles
compradores, quien buscan opciones de vivienda o tienen intencién de compra y
compradores recientes de vivienda contactados mediante base de datos de empresas de
bienes raices y desarrolladores, del colegio de arquitectos e ingenieros del estado de
Quereétaro y clientes de despachos de arquitectos por medio de contacto directo y a
través de via electronica, el cuestionario se aplico directamente por el autor de esta
tesis, descartando a quienes compraron una vivienda fuera del rango del precio

establecido.

3.7. Instrumento para la obtencién de la informacion

Como se tratd de una investigacion de tipo cuantitativo, se utilizé como instrumento
para obtener la informacidn un cuestionario, que permitio probar las hipotesis y resolver
las preguntas de investigacion, desarrollado por el autor cuya version definitiva aparece

en el anexo B y que estd formada por las siguientes secciones y preguntas:
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3.7.1. Descripcion del cuestionario

En la pregunta nimero uno, dos y tres, que se refiere al crecimiento de la ciudad de
Santiago de Querétaro, su regulacion gubernamental y la suficiencia de sus vialidades
tuvieron como objetivo ganar la confianza del encuestado.

La pregunta nimero cuatro definid si el encuestado es propietario o renta la casa en
la que vive actualmente. Esta pregunta direcciond al encuestado a dos preguntas
siguientes, en la cinco si es que contestd que es propietario y definio la antigliedad con
que adquirid la vivienda y contabilizar o descartar al encuestado ya que de acuerdo a la
definicion operacional como vivienda nueva debe tener menos de cinco afios de su
adquisicion. Si renta, se refirio al encuestado a la pregunta seis para también aceptar o
descartar la validez de la encuesta al preguntar si estuvo en ese momento estaba en
proceso de busqueda de vivienda. Al final de la pregunta seis se termind la encuesta si
no se estaba buscando vivienda.

La pregunta siete estuvo dirigida a conocer si el encuestado tenia esposa, esposo,
hijos y si vivian como grupo familiar. La ocho determiné la edad de los hijos en caso de
tenerlos.

En la pregunta nueve se identificd quién inici6 el proceso de la busqueda de la
vivienda, y en la diez si la familia tuvo participacion en la seleccion.

La pregunta once mostré en que cantidad influyeron los miembros de la familia para
seleccionar las caracteristicas de la vivienda y en la doce finalmente que miembro
realizo la decision final de compra.

El cuestionario y esta tesis estuvo dirigida al nivel socioeconémico medio, por lo
tanto, fue importante incluir el rango de precio de la vivienda buscada o comprada en la

pregunta trece y se manejaron cuatro rangos de precios de los cuales la opcion dos y tres
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fueron a los que se encaminé la tesis. Esta pregunta por ser de tipo econdmico y
directamente relacionada con los ingresos, aunque fue para continuar o descartar la
informacidn, se coloco en el orden trece para que en este punto ya se haya ganado la
confianza del encuestado. A continuacion se realizaron preguntas relacionadas con
influencias externas sobre la seleccion de la vivienda. La catorce refirio sobre la
importancia de contar con una infraestructura de transporte urbano. La pregunta quince
acerca de que tan importante fue contar con equipamiento de servicios cerca de la
vivienda, en la dieciséis sobre la importancia en la seleccion de vivienda de contar con
infraestructura vial.

Continuando con equipamiento, la pregunta diecisiete mostro la influencia de contar
con areas urbanas de recreacion y deportivas, en la pregunta dieciocho acerca de la
importancia de contar con espacios externos disefiados con un paisaje agradable o si
fueron mas importantes lo atributos propios de la vivienda. Las preguntas diecinueve y
veinte se encaminaron al ambiente y su relacidén con los vecinos y si esto fue decisivo

para la seleccion de la vivienda.
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4. RESULTADOS
4.1. Resultados de la encuesta
La encuesta se realizé en un periodo de tres meses, de septiembre a diciembre de 2012,
para la codificacion de datos se utilizé el software IBM SPSS Statistics Editor version
21 y por este mismo medio se generaron la graficas de resultados dandoles formato

utilizando el programa de Excel de Microsoft Office.
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Pregunta 1. Favor de marcar con una X lo que Usted considera que ha crecido la ciudad

de Santiago de Querétaro en los Gltimos seis afios.

Figura 4.1. Percepcion del encuestado acerca del crecimiento de la ciudad de Santiago

de Querétaro.

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

El 89 % de la muestra respondié que hay mucho crecimiento de la ciudad de
Santiago de Querétaro, el 8% respondié que no saber si existié crecimiento, el 2%

contest6 que el crecimiento es regular y nadie lo afirm6 que hay poco crecimiento.
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Pregunta 2. ;Considera Usted que las autoridades han regulado adecuadamente el

crecimiento de la ciudad de Santiago de Querétaro?

Figura 4.2. Regulacion del crecimiento de la ciudad de Santiago de Querétaro por las

autoridades.

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La pregunta relacionada con la figura la 4.2 sobre del crecimiento de la ciudad de
Santiago de Querétaro, muestra que para el 83% de los encuestados las autoridades no lo
han regulado. EI 10 % percibe que si se ha regulado el crecimiento y el 7% desconoce si

lo han hecho.
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Pregunta 3. ¢Considera que la ciudad de Santiago de Querétaro tiene vialidades

suficientes respecto a su crecimiento?

Figura 4.3. Percepcion del encuestado acerca la suficiencia de vialidades respecto a su

crecimiento
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Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

El resultado de esta pregunta, muestra la tendencia de las preguntas 4.1y 4.2 en la
forma gréfica y corresponde con las anteriores al percibir inconformidad con la
suficiencia de vialidades como resultado de un crecimiento acelerado de la ciudad. Para
el 90% de las personas encuestadas, la ciudad de Santiago de Querétaro no cuenta con
vialidades suficientes, el 4% manifesto que si se cuentan en suficiencia con ellas y el 6%

desconoce la situacion.



Influencias de Decision de Compra de Vivienda... 69

Pregunta 4. Por favor, marque con una X si Usted es el propietario o renta la vivienda en

la que Usted vive actualmente.

Figura 4.4. Propiedad de la vivienda por parte del encuestado.
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Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

El resultado de la pregunta nimero cuatro del cuestionario sefialé que el 92% de los
encuestados son propietarios de la vivienda en que habitan y el 8% rentaban en el
momento de se aplicd la encuesta. Con ese resultado, se aprecid que existia una
demanda considerable de vivienda de nivel medio para la ciudad de Santiago de

Querétaro, por lo tanto esto genero6 aportaciones de valor para la realizacion de esta tesis.



Influencias de Decision de Compra de Vivienda... 70

Pregunta 5. ;Hace cuantos afios comproé o construyo su vivienda?

Figura 4.5. Tiempo de haber comprado la vivienda.

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

El resultado de esta pregunta fue el primer filtro para descartar la informacion que
no cumpliera con las caracteristicas marcadas en la definicion de las variables. Se
consider6 como vivienda nueva si tenia menos de cinco afios de haber sido construida.
El 98 % de la muestra tenia menos de 5 afios de haber comprado su vivienda, el 2% mas

de 5 afios.
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Pregunta 6. ;Usted o su familia esta en proceso de blsqueda de vivienda para comprar?

Figura 4.6 Tamafio de la muestra que actualmente esta en blsqueda de vivienda

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

Al momento de aplicar la encuesta, el 11% de la muestra estaba en proceso de
busqueda de vivienda, sumados a quienes habitaban casa propia nueva o tenian las dos
caracteristicas se codificaron sus respuestas. El resto se desechd ya que no cumplieron

con las especificaciones para los resultados de esta tesis.
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Pregunta 7. ;Como esté integrada su familia?

Figura 4.7. Conformacién familiar
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Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La mayoria de la muestra refleja una vida familiar con esposo e hijos o esposa e

hijos, la suma de estas resulta el 91% del total, lo cual representd informacién valiosa

para los resultados de esta tesis por reflejar aportaciones de diferentes tipos de

influencias en la seleccion de vivienda de nivel medio. Sin embargo, las personas que

viven solos 0 solamente con su esposo 0 esposa, aportaron informacion valiosa para esta

tesis.
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Pregunta 8. Si tiene hijos, de qué edades son ahora que esta en proceso de blsqueda de

vivienda, o ;qué edad tenian cuando adquiri6 la vivienda?

Figura 4.8. Edades de hijos

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La mayoria de los encuestados manifestaron tener hijos de uno a quince afios,
siendo el intervalo de nueve a quince el que presenta la mayor frecuencia con 43%,

seguido por el de edades uno a ocho afios.
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Pregunta 9. Cuando iba a comprar, construir su casa, 0 esta en busca, ¢quién inicid el

proceso de blsqueda?

Figura 4.9. Iniciador del proceso de busqueda de la vivienda

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

En referencia acerca de quien inicio el proceso de la busqueda de la vivienda, el
55% de los encuestados afirmaron que la esposa es quien tomd este rol de manera
definitiva. La esposa de clase media en la ciudad de Santiago de Querétaro es quien
encabeza esta funcion. El 42% manifestaron que ellos iniciaron el proceso de busqueda
de vivienda, el 1% fueron los hijos y el 1% restante fueron auxiliados por otra u otras

personas.
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Pregunta 10. ¢ Su familia tuvo participacién en el proceso de seleccion de la vivienda?

Figura 4.10. Participacion de la familia en la seleccién de la vivienda.

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La familia definitivamente tiene un rol principal en la seleccion de la vivienda de
clase media, la esposa y los hijos participaron en un 95% en el proceso, solamente un 5

% no participa en la seleccion.
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Pregunta 11. Al momento que seleccioné o estoy seleccionando mi vivienda, en que
medida influyeron en la decision de seleccionar las caracteristicas de la vivienda cada

integrante de mi familia.

Figura 4.11. Influencia familiar en la seleccion de la vivienda.

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

Los resultados mostraron que quienes tienen mas influencia en la seleccion de la
vivienda dentro de la familia es la esposa, seguida de los hijos con rango de edad de

nueve a quince afios.
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Pregunta 12. ;Quién tomd la decision final sobre la compra de la vivienda?

Figura 4.12. Decision final de compra

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La decision final de la compra de la vivienda, de acuerdo a la encuesta, recayo en el

esposo o padre de familia, aunque la esposa represent6 un 23% en esta determinacion.
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Pregunta 13. ¢Podria indicar en que rango de precio se encuentra la vivienda que

adquirio o esta en proceso de blsqueda?

Figura 4.13. Precios de la vivienda adquirida o en proceso de busqueda

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

El mayor rango de precios de busqueda de vivienda por los encuestados, mostré que
oscilaba en el rango de $ 1°500,000.00 a $ 27900,000.00 con un 67%, seguida con las de

rango de 500,001.00 a 1°499,999.00 con un 23 %.
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Pregunta 14. ;Qué tan importante es para Usted contar con rutas de autobuses y
servicios de taxis que faciliten la movilidad desde o para su vivienda existente 0 nueva
vivienda, y que la vivienda se encuentre cerca de su trabajo y del centro de la ciudad?.

Por favor valore cada uno de los siguientes factores:

Figura 4.14. Importancia de contar con servicios de transporte publico y la ubicacion

respecto a su fuente de trabajo y centro de la ciudad.

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

El resultado de la encuesta mostrd que vivir cerca al centro de la ciudad y contar con
servicios de transporte publico y la ubicacion de la vivienda respecto a la fuente de
trabajo es muy poco importante como factor de decision en la seleccion de la vivienda

de clase media.
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Pregunta 15. ;/Qué tan importante es para Usted contar con infraestructura de servicios
que ofrece la zona en donde se ubica la vivienda existente o se ubicara la nueva
vivienda? Por favor, valore el contar con la cercania de cada uno de los siguientes

servicios:

Figura 4.15. Importancia de la infraestructura de servicios basicos como decision de

seleccion de la vivienda
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Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

Contar con servicios basicos si fue factor que influyé en la decision de compra,
sobre todo, la encuesta mostré que las escuelas fueron muy importantes el contar con
ellas cerca de la ubicacién de la vivienda. ElI comercio aunque no muy importante si

influye, sin embargo el contar con hospitales cercanos no es un factor de compra.
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Pregunta 16. En la compra de una nueva casa qué tan importante son en su proceso de

seleccion que tengan acceso a las siguientes vialidades.

Figura 4.16. Importancia del contar con vialidades en la ubicacion de la vivienda

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

De las vias de comunicacion o vialidades cercanas a la ubicacion de la vivienda, la
encuesta mostré que de las tres opciones, solamente influyd en la seleccion que cuente
con vialidades de trafico local. Las avenidas y carreteras cercanas no fueron factores de

decision en la seleccién de vivienda.
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Pregunta 17. En la compra de una nueva casa, qué tan importante son en su proceso de
seleccion que el desarrollo cuente con los siguientes espacios deportivos. Favor de

valorar cada uno de las siguientes opciones.

Figura 4.17. Espacios deportivos y de convivencia como factores de seleccion de

vivienda.

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

Los resultados de la encuesta mostraron que la cercania de instalaciones deportivas
a la vivienda, no fue factor de decision importante. Solamente consideraron como
importante, el que contaron con parques cerca de la vivienda seguidos por la cercania a

clubes.
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Pregunta 18. En relacion a la imagen urbana, ¢Es un factor de decision que la zona en
donde se ubica o ubicara la vivienda que cuente con un espacio exterior con disefio de

paisaje?

Figura 4.18. Importancia de la imagen urbana y paisajismo

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La mayoria de los encuestados, reflejaron que hubo factores mas importantes al
seleccionar su vivienda que las estéticas del exterior. ElI 35% considerd que la vivienda
es mas importante, el 33% manifesto que el exterior es un factor importante para decidir
la seleccion y por Gltimo los extremos, en cuanto que no es factor y que es lo mas

importante tienen valores similares.
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Pregunta 19. En cuestion del ambiente del desarrollo y convivencia con sus vecinos,
¢Podria sefialar marcando en el espacio correspondiente de cada idea lo que mas se

apegue a Usted y su familia?

Figura 4.19. Importancia de la convivencia vecinal, nivel socioeconémico y seguridad

como factores de seleccion de la vivienda de interés medio.

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de
septiembre a diciembre del 2012.

La respuesta a esta pregunta marcé una inclinacion definitiva como factor de
decision para la seleccién de la vivienda de clase media de la ciudad de Santiago de
Querétaro, sobre todo la referente a la seguridad de la zona en donde se ubico la
vivienda. El vivir con vecinos de su mismo nivel socioeconémico y la convivencia entre

ellos no es un factor importante en la decision de la vivienda.
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Pregunta 20. ;Cuanto influyo6 o influye en la decision de la seleccion de su vivienda los
siguientes factores? Por favor valore cada uno de los siguientes atributos como

elementos decisivos en su seleccion.

Figura 4.20. Importancia de los atributos de la vivienda y de la zona habitacional.

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

Las respuestas a esta pregunta, inclinaron levemente una preferencia al considerar
muy importante los atributos del disefio de la vivienda, seguida por el tamafio, el aspecto
de densidad poblacional no es un factor decisivo, sin embargo la plusvalia en general si

es una caracteristica que determina la preferencia en la seleccion.
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4.2. Discusion.

En base a los valores obtenidos de la encuesta, se pudo determinar que los factores que
mas influyen en la seleccion de una vivienda, son los relativos al ambiente de la zona o
barrio y a los atributos de la misma vivienda, siendo los principales, la seguridad, las
areas de recreo y los atributos fisicos de la vivienda. También se definié que la esposa es
quien inicia el ciclo de busqueda de la nueva vivienda y participa de manera
preponderante en la seleccion junto con los hijos. Finalmente, es el jefe de familia quien
asume la toma de decision para definir y cerrar la compra de la vivienda en la clase
media de la ciudad de Santiago de Querétaro.

Las entrevistas sugirieron que la mujer tiende a tener un papel preponderante como
iniciador en el proceso de busqueda de vivienda al reconocer las necesidades cambiantes
de la familia. La influencia ejercida por el hombre puede prevalecer en los casos en que
el nivel socioecondmico tiene a ser un factor de decision. En el caso de las parejas sin
hijos, puede haber la misma influencia de ambas partes. La razdn de esto es que la pareja
aun no ha asumido los roles individuales, lo cual coincide con una de las premisas de
Filiatrault y Ritchie (1980), pero también puede reflejar el alto riesgo percibido de
comprar una primera vivienda, sobre todo cuando ninguno de los dos ha tenido
experiencia en este tipo de compra con anterioridad (Levy y Kwai-Choi, 2004). Estos
resultados indicaron que el ciclo de la vida familiar es un factor importante en la
determinacion de quiéen influye y cémo influyen en la decision en esta etapa. Las
entrevistas también sugirieron que incluso en esta primera parte del proceso de toma de
decisiones la mujer jugé un papel mas expresivo a la hora de determinar los requisitos de
una casa teniendo en cuenta las necesidades inmediatas de la familia. En la etapa de

seleccion del producto, el hombre, la mujer y los nifios estuvieron involucrados en la
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determinacion de los requisitos principales de la casa y la ubicacion general . En esta
fase parece indicar que el hombre tiene mas influencia en la determinacion de la
ubicacion general de la propiedad, las cuestiones que parecen ser importantes para él en
esta etapa fueron la plusvalia que se obtiene con la propiedad y el valor de reventa cuyos
resultados estan mostrados en la pregunta 20. Ambos padres determinaron la decision de
localizacion y cercania a una escuela, el determinar las principales necesidades fisicas de
la casa, los hombres y las mujeres tienden a asumir roles diferentes como coincide Levy
y Kwai-Choi (2004), y contindan,

“ ...las mujeres estaran mas preocupados por las cuestiones relativas a cdmo la familia va a
funcionar en el hogar, las mujeres con familias jévenes tienden a estar mas preocupados por los
aspectos de equipamiento tanto interno como externo de la vivienda...”

Los nifios, también tuvieron una influencia directa al demandar un lugar cercano a
sus amigos y espacios en donde realizan sus actividades y en lo interno como el nimero
de habitaciones que requieren, la cercania a las escuelas y una zona de juegos segura y
protegida.

De acuerdo a Levy y Kwai-Choi (2004), los nifios de familias asiaticas tienden a ser
mas influyente en la decision de compra que las familias de otros grupos étnicos ya que
en estos Ultimos, los nifios mayores de quince afios no pueden encontrar tiempo para
inspeccionar la propiedad, debido a una vida agitada social y el hecho de que
consideran que la casa de la familia como el alojamiento sélo a corto plazo antes de
mudarse a su propia residencia. En los resultados de la encuesta de esta tesis, parece que
lo expuesto por Levy y Kwai-Choi ratifica que los nifios mayores de quince afos
tuvieron menor influencia al determinar la seleccion de la vivienda. Los nifios de entre
nueve a quince afos tuvieron mayor impacto en la influencia de decision de compra, lo

cual coincide también con el estudio realizado por Levy y Kwai-Choi.
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En lo referente a los atributos fisicos, esta tesis mostrd que de acuerdo al nivel
socioecondémico, mientras mas alto, las preferencias de equipamiento tienden a preferir
la cercania a clubes y gimnasios, para el resto es importante contar con espacios
exteriores agradables y jardines.

La eleccion de la vivienda se asocia normalmente con el grado del nivel econémico
que la realiza. Las referencias de las teorias analizadas sobre las opciones de vivienda
revelan como ciertos grupos de la sociedad toman su decision en virtud de las
limitaciones financieras. Cuando un grupo objetivo en la sociedad no esta
completamente restringido por su nivel de ingresos, su percepcién de la importancia de
decision tiene una amplia gama de factores y representa una mas completa gama de
analisis de la eleccion de su vivienda (Filiatrault y Ritchie, 1980). En esta tesis, se
examinO la percepcion de la importancia relativa de los 16 factores clasificados en
cuatro categorias de atributos en la toma de eleccién de vivienda de la clase
econdmicamente media de la ciudad de Santiago de Querétaro, cuyos resultados y
preferencias de la percepcion fueron clasificados de acuerdo a investigaciones similares
que se realizaron en otras ciudades del mundo, como la realizada por Li (2010) aunque
en lo relativo a las preferencias tal como la cercania de la vivienda al centro del trabajo y
del centro de la ciudad, la muestra de esta tesis prefiri6 de manera contraria a lo que se
encontro en otros estudios en los cuales el comprador de vivienda busca agruparse en
torno al centro urbano y tener como factor de seleccion la cercania a su lugar de trabajo.
Esto refleja el problema de la congestion de trafico en el centro de las ciudades como las
orientales, que origina que las clases acomodadas actualmente migren a distritos
suburbanos al igual que sus homodlogos occidentales que viven con esta misma

problematica en las grandes ciudades.
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Por otra parte, al grupo poblacional socioeconémico medio, tanto en Santiago de
Queretaro como en el estudio de Li, se presentd de igual manera el factor de identidad
socioecondmica y el factor estético del barrio .También fue importante contar con un
sistema vial y de otras redes de infraestructura para facilitar la movilidad hacia el
exterior de su barrio.

Por otro lado, la clase media de acuerdo a Li (2010) exhibe un mayor grado de
flexibilidad en términos de eleccion de vivienda. Su confianza en el transporte publico,
especialmente en el sistema del metro, les permite tener una mayor posibilidad de
eleccion en la mayoria de los distritos, dada la tecnificacion del sistema metropolitano
de la ciudad (Levy y Kwai-Choi, 2004), y asimismo a diferencia de Santiago de
Querétaro, se espera que cada vez mas, las nuevas comunidades o proyectos de nuevo
desarrollo a largo plazo se integran mas facilmente a la ciudad con las diferentes
estaciones en el sistema ferroviario subterraneo. Dado que esta poblacion prospera tiene
la capacidad financiera y econdmica para moverse dentro de los diferentes distritos
urbanos en esos tipos de ciudades, se encuentra que los hogares de clase media en esa
ciudad siguen considerando proximidad a la red ferroviaria, de sistema metro y el
transporte como importante cuenta a la hora de hacer una elecciéon de vivienda. Las
diferencias entre los dos grupos de altos y medios ingresos dentro de esta poblacion de
clase media representan mas en su objetivo la necesidad diaria para ir a trabajar y hacer
compras y esto establece una diferencia al elegir la vivienda, contrario a lo presentado en

Santiago de Querétaro.
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4.3. Prueba de las hipotesis y preguntas de investigacion.
En esta seccion se prueban las hipotesis y se da respuesta a las preguntas de

investigacion. Las hipotesis que se probaron fueron las siguientes:

4.3.1. Hipotesis

a) Hiy: La decision de la seleccion de la vivienda de nivel medio en la ciudad de
Querétaro es una decision tomada familiarmente cuyo miembro principal es el
ama de casa.

b) Hi,: EIl factor mas importante para la seleccion de vivienda en el sector medio
en la ciudad de Santiago de Querétaro son los atributos del ambiente que se
vive en la colonia.

Para la prueba de ambas hipoétesis, se empled el andlisis de estadistica no
paramétrica de Ji Cuadrada para establecer la independencia en la clasificacion y
establecer las pruebas de significancia de varias muestras para comprobar si las muestras
provienen de poblaciones con igual distribucion.

Para analizar las influencias de la seleccidn de vivienda, se plantearon las siguientes
hipétesis:

e Enlahipotesis Hi;

a) Ho;: La seleccion de vivienda es independiente del ama de casa
b) Ha;: Laeleccion de vivienda es dependiente del ama de casa.

Se asigno el nivel de significancia de a= 5% obteniendo una P> 5%. Por tanto se
acepta la hipdtesis Ha, la cual manifiesta que la influencia de la seleccion de vivienda es
dependiente del grupo etareo, en este caso del ama de casa (Siegel y Castellan, 2009),

por lo tanto de elimina esta hipotesis nula que manifiesta que la eleccion de la vivienda
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es independiente del ama de casa.
e Para la hipdtesis Hiy, se defini6 a:
a) Ho,: La eleccion de la vivienda es independiente de los atributos del
ambiente que se vive en la colonia
b) Hay: La eleccion de la vivienda depende directamente de los atributos del
ambiente que se vive en la colonia
Igual que el caso anterior, se obtuvo una P>5% con el mismo nivel de
significancia de o= 5%, aceptando Ha, y eliminando la hipotesis nula Ho2 referente a

que los atributos de la vivienda no dependen del ambiente que se tiene en la colonia.

4.3.2. Preguntas de investigacion

a) ¢En qué medida, la mujer, ama de casa, en Querétaro en la clase media inicia el

proceso de compra y toma la decisién de compra?

De acuerdo a las frecuencias referidas en la figura 4.9, la mujer en el 55 % de los
casos inicia el proceso de busqueda de la vivienda y participa activamente e influye en el
39 % de la seleccion de la vivienda de acuerdo a los datos mostrados en la figura 4.11 de
los casos encuestados.

b) ¢Qué tanto realmente influyen los hijos para la seleccion y en qué grado de

importancia en cuanto a su edad?

Los hijos participan activamente en la busqueda de la vivienda e influyen en la toma
de decisiones, principalmente los hijos de 9 a 16 afios en un 23.39 % a diferencia de los
esposos que participan en un 14.08 % y las esposas con una frecuencia del 34.38%

mostrada en la figura 4.21.
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Figura 4.21. Influencia Familiar en la decision de compra de vivienda

Fuente: Elaboracion propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La infraestructura

En el aspecto de la infraestructura mostrada en la figura 4.22, influye el 60 % en cuanto
a la decision de compra el contar con parques, sin embargo los aspectos referentes a la
educacion también influyen en la seleccion el contabilizar el 45%, la apariencia exterior
o paisaje influye en un 33%, sin embargo el factor mas importante es la seguridad con

99% de influencia mostrada en la figura 4.23.



Influencias de Decision de Compra de Vivienda... 93

Figura 4.22. Influencia externa por infraestructura del barrio en la decision de compra

de vivienda

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.
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Figura 4.23. Influencia externa por ambiente de la comunidad en la decision de compra

de vivienda

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.

La apariencia

Las caracteristicas de la vivienda influyeron en la encuesta con un 29 % el tamafio de la
vivienda, el 56 % por su disefio, la plusvalia en un 40 %, sin embargo la poca densidad
poblacional no influyd6 mas que un 16 % como decision de compra de acuerdo a

resultados mostrados en la figura 4.24.
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Figura 4.24. Influencia externa por atributos de la vivienda en la decision de compra de

vivienda

P
N

Fuente: Elaboracién propia con base en el cuestionario aplicado entre los meses de

septiembre a diciembre del 2012.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
A través de la realizacion de esta tesis, se establecio que hay factores que influyen en la
decision de seleccion y compra de vivienda en la clase media, no Gnicamente el precio o
la apariencia, sino diferentes elementos que satisfacen las exigencias del comprador,
quien a su vez esta influenciado por el ndcleo familiar, tomando una decision en forma
conjunta.

Durante la investigacién se definié que las influencias externas a las que esta sujeto
el o los compradores se agrupan en:

a) Red de transporte: la existencia de transporte publico como autobuses y taxis
que les permitan la movilidad hacia sus fuentes de trabajo y centros de la
ciudad.

b) Infraestructura del barrio o comunidad: tales como satisfactores de escuelas,
hospitales y areas deportivas.

c) Ambiente de la comunidad: referidas a la relaciones con sus vecinos, similitud
en niveles socioecondmicos y seguridad.

d) Atributos de la vivienda: basados en el disefio de la vivienda, densidad
poblacional y plusvalia.

Los resultados obtenidos permitieron identificar como elementos de decision los
factores referidos al ambiente de la comunidad y atributos de la vivienda. Sin embargo,
la seleccion de estos atributos no corresponde exclusivamente al jefe familiar, sino es
resultado de una percepcion conjunta de los integrantes de la familia, principalmente de
la esposa y de los hijos de nueve a dieciséis afios de edad quienes participan mas

activamente en la seleccion.
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El proceso de selecciéon de la vivienda se inicia con la busqueda como primera
etapa. De acuerdo a la investigacion, quien inicia este proceso es la ama de casa quien
participa en mayor medida también en la seleccion y termina con la compra de manera

conjunta con el jefe familiar.

Recomendaciones

Los resultados de esta tesis identificaron el complejo proceso relativo a la decision de
compra de vivienda de nivel medio, el cual no es siempre un proceso de maximizar una
utilidad. Existen una serie de implicaciones tanto para profesionales de los bienes raices
como académicos. Es una ventaja para las inmobiliarias concientizarse que hay una
dindmica en el proceso de la toma de decisiones, se debe entender el papel y la
influencia de los miembros de la familia para asesorar de manera eficaz en las diferentes
etapas del proceso de decision.

Es muy importante para los estudiosos y profesionales inmobiliarios en concentrar
su atencidn al conocimiento de las preferencias individuales de quienes influyen y tomas
decisiones, y la comprension de los roles instrumentales ayuda a generar una estrategia
de comercializacion adecuada asegurando enviar el mensaje correcto a las personas
adecuadas. También es importante entender la composicién de la sociedad cambiante.
Los investigadores del tema no deben hacer suposiciones sobre el papel de cada uno de
los miembros, deben ser conscientes de los roles, preferencias e influencias de cada
miembro de la familia y de como las familias toman decisiones. En particular, se
necesita saber qué atributos de una vivienda son importantes para la familia y por qué, se
debe tener un entendimiento mas profundo del comportamiento adquisitivo de las

familias lo que permitira comprender mejor el valor de las viviendas de acuerdo a las
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diferentes culturas y diferentes grupos socio econémico.
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APENDICE A

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Con el objeto de definir las variables simples y describir su definicion operacional
para asi transformar las variable desde un nivel abstracto a un plano mas concreto, se
realiz6 una tabla de operacionalizacion, cuya funcion bésica es precisar al méaximo el
significado que se le otorga a cada variable en esta tesis, también para definir el proceso de

medicién de las variables que se han seleccionado.

Para la hipdtesis 1:
Hi;: La decision de la seleccion de la vivienda de nivel medio en la ciudad de
Querétaro es una decision tomada familiarmente cuyo miembro principal es el

ama de casa.



Tabla Al
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Operacionalizacion de las variables hipodtesis 1

VARIABLE
DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL FORMA DE OBTENER LA
INFORMACION
DECISION  [“Determinacion, resolucion que se toma o se Determinacion que se toma una | Cuestionario.
da en una situacion dudosa.” vez que se analizaron diferentes | ¢Quién toma la decision
(Espafiola, Real Academia, 2001) opciones de compra final en la compra de
vivienda?
VIVIENDA |Se considera como nueva una vivienda que Vivienda de 5 afios 0 menos de | Cuestionario.
NUEVA  tiene menos de 5 afios de haber sido haber sido construida ,habitada o | Hace cuanto compré o
construida, sin haber sido habitada (DOC- no construyé su vivienda en
SHF, 2011) donde reside?
VIVIENDA |Las viviendas de las personas que pertenecen Media: Precio de $ 549,618.18 A | Cuestionario
DE NIVEL f3| Nivel C y C+ son casas o departamentos $1°433,774.00 En que rango de precios
MEDIO ¥ propios que cuentan de 3 a 5 habitaciones o Media Alta: clasifica el tipo de vivienda
ZALE_:_D;O mas, 1 6 2 bafios completos. (Asociacion 1°433,774.01 a $ 27915,340.60 que se busca
Mexicana de Agencias de Investigacion de (SHF, 2011)
Mercado y Opini6n Publica A.C, 2010)
Consenso que se toma entre los integrantes La participacion de todos los | Cuestionario
DECISION de la familia para obtener un bien comun. miembros de la familia en la | ¢Quién inicia el proceso de
FAMILIAR |(Anglin, 1997) decision de compra de la vivienda | blsqueda de opciones para

elegir una vivienda?

¢De cuantos miembros y
edades estd formada la
familia?

¢La familia tiene o tuvo
participacion en el proceso
de seleccion de la
vivienda?

;De mayor a menor quien
influye en la seleccion de

la vivienda?

Fuente: Elaboracién propia




Para la hipdtesis 2:
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Hi,: El factor més importante para la seleccion de vivienda en el sector medio en la

ciudad de Santiago de Querétaro son los atributos del ambiente que se vive en la

colonia.

Tabla A2

Operacionalizacion de la variables hipdtesis 2

DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL FORMA DE
VARIABLE
OBTENER LA
INFORMACION
RED DE | Es el conjunto de arterias vehiculares | transporte  plblico  (camiones | Cuestionario.
TRANSPORTE para que estos puedan desplazarse | urbanos, taxis),avenidas | Valorar la importancia
adecuadamente. La red incluye | principales, calles de estos atributos para
vehiculos terrestres como autos, decidir la ubicacion de
autobuses. la vivienda
(Prinz, 1983)
TRANSPORTE Sistema de medios para conducir | Son las facilidades con que se | Cuestionario
personas y cosas de un lugar a otro. cuenta en la zona en cuanto a | ¢La vivienda contard
(Espafiola, Real Academia, 2001) vehiculos y el medio por el cual | con  accesos  como
circulan. vialidades  suficientes
para circular los
vehiculos
adecuadamente?
TRANSPORTE Es el término aplicado al transporte | La existencia de rutas de | Cuestionario
PUBLICO colectivo de pasajeros quienes tienen | colectivos que permitan | ¢Es importante que la
que adaptarse a los horarios y a las | desplazarse hacia los centros de | zona en donde se ubica
rutas que ofrezca el operador. trabajo, de escuelas y la | la vivienda cuente con
(Prinz, 1983) interconexién con otras zonas de | red de  transporte
la ciudad publico?
AVENIDAS Son arterias de alto trafico y flujo | Son libramientos, carreteras y | Cuestionario.
PRINCIPALES vehicular que intercomunica zonas | arterias con trafico intenso. ;Considera que su
dentro de una ciudad o de un estado, vivienda esté cerca o
(Prinz, 1983). rodeado e avenidas
principales?




Tabla A2 (Continta)
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AVENIDAS
SECUNDARIAS

Vias de comunicacién con trafico
moderado local, (Prinz, 1983).

Calles de trafico local para

habitantes de la zona en donde se

encuentra la vivienda.

Cuestionario.
;Considera que su
vivienda esté cerca o
rodeado e avenidas

secundarias?

INFRAESTRUCTURA
DEL BARRIO

Equipamiento con que cuenta una
determinada area dentro la ciudad
relativo a comercios, asistencia social
y servicios en general.

(Mausbach, 1981)

Son las facilidades que se tienen o
con que contara la zona en donde
se ubica la vivienda relativo a
facilidad de escuelas, hospitales,
comercios, areas deportivas y

paisajismo.

Cuestionario.

Valorar la importancia
de estos atributos para
decidir la ubicacion de

la vivienda

AREAS DEPORTIVAS

Espacios abiertos o cerrados propios
para desarrollar algin deporte.
(Prinz, 1983)

Instalaciones publicas o privadas
que permitan realizar actividades
de recreacion o deporte cercanas a

la vivienda

Cuestionario

¢Es importante contar
con este tipo de
espacios para decidir la

compra de la vivienda?

PAISAJISMO

Actividad destinada a modificar las

caracteristicas visibles, fisicas y

animicas de un espacio,
tanto rural como urbano, entre las que
se incluyen la jardineria como una
expresion cultivar plantas con el
prop6sito de crear un entorno
agradable.

(Prinz, 1983)

Es el disefio o acondicionamiento
enfocado a elementos como érea
verdes, lagos, fuentes, plazas.
Corredores, pasillos y al disefio de
como la

mobiliario  urbano

iluminacién, los paraderos de
autobuses, la sefializacion urbana
y el
teléfonos publicos.

equipamiento como los

Cuestionario
¢Es un factor de
decisién que la zona en
donde se ubica o
ubicard la  vivienda
cuente con un espacio
exterior con disefio de

paisaje?

AMBIENTE DE LA

Factor social de una persona ante el

Es el factor que tiene que ver con

Cuestionario.

COMUNIDAD medio en que se desenvuelve la seguridad de la zona, de | Valorar la importancia
(Mclntyre, Wheatley, y Ehr, 1996) pertenencia, la relacion que se | de estos atributos para
tiene con vecinos y la densidad | decidir la ubicacion de
poblacional la vivienda
SEGURIDAD Cualidad del ordenamiento juridico, | EI contar con elementos de | Cuestionario
que implica la certeza de sus normas | vigilancia en cuanto a los social y | ¢Es importante tener
Y, consiguientemente, la | transito vehicular seguridad en la zona en
previsibilidad de su aplicacion donde se ubica la
(Espafiola, Real Academia, 2001) vivienda?
SENTIDO DE | Referirse 0 hacer relacion a otra, o | El integrarse facilmente con los | Cuestionario

PERTENENCIA

ser parte integrante de ella.
(Espafiola, Real Academia, 2001)

demas habitantes cercanos a su
vivienda por tener caracteristicas

o fines similares

El nivel social y cultural
del comprador es factor
para la decision de

compra?

DENSIDAD
POBLACIONAL

Es el nimero de habitantes medido
por un area especifica.
(Mausbach, 1981)

La cantidad de viviendas relativo
a su separacion entre ellas al

fraccionamiento o barrio

Cuestionario
¢(Es  importante  la
cantidad de las otras

viviendas en la zona?



http://es.wikipedia.org/wiki/Espacio_rural
http://es.wikipedia.org/wiki/Espacio_urbano
http://es.wikipedia.org/wiki/Jardiner%C3%ADa

Tabla A2 (ContinGa)
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ATRIBUTOS DE LA
VIVIENDA

Caracteristicas fisicas de la vivienda

En el mercado de la vivienda, es
el tipo de vivienda, el nimero de
habitaciones,  antigliedad de
construccion, tamafio de vivienda
en cuanto al predio y tamafio de la
construccion y en la plusvalia que
a futuro pueda incrementar su

valor

Cuestionario.

Valorar la importancia
de estos atributos para
decidir la ubicacion de

la vivienda

PLUSVALIA

Acrecentamiento del valor de una
cosa por causas extrinsecas a ella.
(Espafiola, Real Academia, 2001)

Es el incremento del valor que a
futuro puede tener la vivienda

adquirida relativa a su inversion

Cuestionario
¢Qué importancia tiene
el nivel de plusvalia de

la vivienda?

Fuente: Elaboracion propia
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APENDICE B

CUESTIONARIO

No.folio

Este cuestionaric forma parte de una investigacion
académica, por ko que las respuestas deben serlo
mas apegadas a la realidad. Sus respuestas y

opiniones son de gran importancia para este
estudic y se mantendran en  estricta

confidencialidad. Gracias por su  valiosa
colaboracion.

1.- Favor de marcar con wna X lo que Usted
considera que ha crecido la ciudad de Santiago de
Queretaro en los ultimos 0 anos

Regular| | Mucho| | Nosé [ |

2.- Considera Usted que las autoridades han
regulado adecuadaments el crecimiento ds la
ciudad de Santiago de Qusrétaro?

Poco| |

Si [] N0 [ ] Nosé [ |

3.- Considsra que la ciudad de Samtiago de
Querétare tiene vialidades suficientes respecto a su
crecimiento ?

si [ | No L] Nosé | |
4.- Por favor, marque con una X si Usted es el
propistario o remta la vivienda en la que usted vive
actualmente

a. Soy propietario ] b.Rento ||
Si es propietario contestar la pregunta 5, si
renta contestar la pregunta 6

5.- Hace cuantos aros compré © constpo su
vivienda?

a. Hace menos de 5 afos ||
b. HacemasdeSanos | |

- Usted o su familia esta en proceso de biizqueda
dc vivienda para comprar?
asi [] b.No [ |

Si contestd b en la pregunta 5, ha terminado,
gracias por su tiempo, caso contrario, favor de
continuar contestando el cuestionario

7- Como esta integrada su familia?

a. Vivo solo [ ] b.Esposo ]
C. esposa d. Esposo e hijos
e. Esposa e hijos D f. Ofros E

8. Si tiene hjjos, de que edades son ahova que esta
en proceso de bisqueda de vivienda, o que edad

tenian cuando adquirio la vivienda?
aDef1aBaios | | b.De9a15ados| |
c. Mas de 16 afios d. No tengo hijos__|

9. Cuando Usted iba a comprar, consmuir su ¢asa, o
estd en busca, quien imicio @l proceso de biisqueda?

a.Yomismofa) | | b.Miesposa{o) | |
c. Hijo(s) | | d.otros (1
10. Su familia novo participacion en el proceso de
seleccion de la vivienda?

asi [ | b.No [ |

11. Al momento gque seleccione o estoy
seleccionando mi  vivienda, en que medida
inflyyeron en la decision de seleccionar las
caracteristicas de la vivienda cada integrante de mi
familia:

Nada{1) Poco(2) Mucho(3)
Mi Esposo 0 o [
Mi Esposa { [ ]
Mlshljosde138mos| ]
Hijos de 9 a 15 afios T] .:] L]
Hljosdeﬁa\osomas, ] E
Nadie - [J
Otros(especifique) =

12.- Quien tomo la decision final sobre la compra
de la vivisnda?

a. Yomismo(a) [ | b.Miesposal |
c.Miesposo | | c.Hijo(s) |

13.- Podria indic en que rango de precio se
encuentra la vivienda que adquirio o esta en
proceso de bisqueda?

Menos de 500,000

|500,00121°499,999 [ |
1°500,000 a 2°900,000,

Mais de 27900,000

Amnwmsandem
relacionados con la seleccién de una vivienda.
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14. ;Que tan importants es para Usted contar con
rutas de autobuses y servicios de taxis que faciliten
la movilidad desde o para su vivienda existente o
nueva vhvienda, y que la vivienda se encuenme
cerca de su trabgjo y del centro de la ciudad? Por
Javor valore cada una de loc sigudentes factores:

Muy poco importante Muy Importante

T - O A G
Rutasdeautobuses [ | [ | [] [] _|
Servicios de taxis LJ LJ ] 0 ]
Cercania a mi trabajo -
Cercania al centro C] P D : r’—l
de la ciudad 00000

15. ;Qué tan importante es para Usted contar con
infraestructura de servicios que qfrece la zona en
donde se ubica la vivienda existente o se ubicara la
nueva vivienda?® Por favor, valore el contar con la
cercania de cada wna de los siguientes servicios:

Muy poco importante Muy Importante
5

Comercios | [ | [] T[] []

18. En la compra de uma nueva casa que tan
importante som en su proceso de seleccion que
tenga acceso a las siguientes vialidades

Muy poco importante Muy Importante
1 2 3 4 S
aCareteras [ | [J [ [1 0O

bAendss [ [] [J [ O
c.Traficolocal [] [ [| [] [

17. En la compra de uma nueva casa que tan
importante son en su proceso de seleccion que el
desarrollo cuente com los siguiemtes espacios
deportivos. Favor de valorar cada wno de las
Siguientes opcionss.

Muy poco importante Muy lmportante

a. Parques .:1_—‘ |'-2___] Ej D_ L ]
b. Club O O O O
cGmnasio [ | [] [] T[] ::

18. En relacion a la imagen wbana, ;Es wn factor
de decision que la zona en donde s¢ ubica o ubicara
la vivienda que cuents con un espacio exterior con
diserio de paisqje?

a. No, hay otros factores mas

importantes. L]
b. Me es indiferente, es mas

importante la vivienda ]
c.Para mi es muy importante i

que el exterior sea agradable ]

d.Si no tiene una imagen agradable
el exterior, no me interesa comprar L]

19. En cuestion del ambiente del desarrollo y
comivencia con sus vecimos, ;Podria senalar
marcando en el sspacio corvespondients de cada
idea lo que mas se apegue a Usted y su familia®

Muypocompo:tame Muylmpottante

23 &
aMi relacién y
b.Mismo nivel 5.5,
c.La seguridad en z 4,
la zona oogoon

20. ;Cuanto ifluye o infligye en la decision de la
seleccion de su vivienda loc sigudentes factores?
Por favor valore cada uno de los siguientes
atributos como elementos decisivos en su selsccion.

e g e

a.Poca densidad

poblacional
b.El tamano de

la vivienda
c.El disefio de

la vivienda
d.Incremento en

precio de

reventa

(plusvalia) J00 O O

OO0 OO0
OO0 O O
EFEED) 3 3
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