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RESUMEN

Esta investigacion tiene como objetivo analizar el mercado para la construccion de
viviendas unifamiliares para los estratos dos y tres del distrito especial, turistico y
cultural de Riohacha, Departamento de la Guajira. Este analisis abordé los enfoques, ,
lovera 2007, Kotler & Armstrong 2017, Fisher y Espejo 2016 ugarte 2003 entre otros
rmediante un muestreo no probabilistico, metodoldgicamente se usé un proceso
utiliza la recoleccion de datos numéricos para descubrir o afinar preguntas de
investigacion en el proceso de interpretacion. La poblacion estudiada en el distrito
turistico y cultural de Riohacha segun los datos de la secretaria de salud municipal y
la base de datos del SISBEN existe una poblacién en estrato uno de 137107 personas
y en estrato dos 12789 censados y en el estrato tres 1837 por ultimo tenemos el
estrato cuatro con 50 persona segun el censo del corte de febrero 2017. Con el fin de
determinar la muestra, se efectuaron los céalculos teniendo como referencia los
estratos dos y tres. Obteniéndose como resultado 193 personas. La herramienta
empleada en este trabajo es la encuesta; a través de correos electronicos y redes
sociales y mensajeria directa (WhatsApp), usandose preguntas cerradas de escala tipo
likert, a manera de conclusion se podria decir que existe poca informacion
documentada sobre la teméatica de mercadeo para la comercializacién y construccién
de este tipo de vivienda en el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha,
Departamento de La Guajira, pero aun cuando no se cuenta con una amplia
informacion los proyectos de este tipo de vivienda si se ejecutan en el distrito, se
puede evidenciar aspectos que encaminan a las respuesta de los objetivos especificos
planteados.

Palabras claves: Mercado vivienda unifamiliar, estratos y analisis.



ABSTRACT

This research’s main goal is to analize the market for the construction of single-
family housing for the strata 2 & 3 in the tourist and cultural district of Riohacha,
Department of La Guajira. This analysis addressed the approaches of, Lovera 2007,
Kotler & Armstrong 2017, Fisher y Espejo 2016 ugarte 2003, among others, through
a non-probabilistic sampling, a process was used methodologically A process was
used using the collection of numerical data to discover or refine research questions in
the interpretation process. The studied population in the tourist and cultural district of
Riohacha according to the data of the municipal health secretary and the SISBEN
database there is a population in strata one of 137107 people and in strata two 12789
censored and in strata three 1837 lastly we have strata four with 50 people according
to the census of February 2017. In order to determine the sample, the calculations
were made with reference to strata two and three. Obtaining as a result 193 people.
The tool used in this paper is the survey; through emails and social networks and
direct messaging (WhatsApp), using closed questions of scale type Likert, as a
conclusion it could be said that there is little documented information on the subject
of marketing for commercialization and construction of this type of housing in the
Special, Tourist and Cultural District of Riohacha, Department of La Guajira, but
even if there is not ample information on the projects of this type of housing if they
are executed in the district, aspects that lead to the resolution of the specific
objectives set in this paper could be evidenced.

Keywords: Market, buyers, single-family housing, strata, analysis
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INTRODUCCION

La vivienda ha sido una necesidad basica del ser humano, inicialmente solo para
protegerse de la intemperie, sentirse de alguna manera seguros, pero al pasar el
tiempo y cambiar las condiciones climaticas, econdémicas y hasta las sociales, las
caracteristicas para buscar una vivienda va mas alla de solo cubrir la necesidad de
proteccion, se le agrego algunos factores como el gusto, el deseo e ilusiones de las
personas, la vivienda es un espacio que logra plasmar lo que es una persona, su
personalidad y caracteristicas, por tal motivo en ocasiones es un poco dificil hallar la
correcta, y mas cuando se unen factores como el econémico que impide contar con

los recursos suficientes para adquirir el inmueble propio.

Actualmente en Colombia gran parte de la poblacion vive en condicion de
arriendo y por presentar tasas tan altas en los precios de los bienes inmuebles es
complicado acceder al monto para adquirir una vivienda propia, especialmente para
sectores como lo son los estratos 2 y 3; en el siguiente trabajo se realiza un andlisis de
mercado en la construccion de viviendas Unifamiliares para los estratos dos y tres del

Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento De La Guajira.

Esta investigacion se divide en cuatro capitulos, en el primero se plantea,
formula y sistematiza el problema a objeto de estudio, estableciendo el objetivo
general y los especificos direccionados hacia el mismo, se describe la justificacion y
delimitacién de la investigacion; en el capitulo dos, se establecen el marco teorico,
basado en los antecedentes y bases teodricas que marcaran el recorrido de las
dimensiones e indicadores, fijados en el cuadro de variable. Por otra parte, en el
capitulo 3, se construye el marco metodolégico describiendo el tipo y disefio de la
investigacion, poblacién, muestra, instrumento para recolectar datos, validez,
confiabilidad y en el capitulo cuarto se analizan y discuten los daros recolectados,
confrontandolos con las bases teoricas, por Gltimo las conclusiones que daran el
horizonte a las sugerencias de recomendaciones, que a su vez abrira el camino al

establecimiento de la formulacion de lineamientos teéricos de un estudio de mercado.
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1 PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Desde el inicio de la comercializacion en el mundo, de una u otra condicion se
origin6 y evoluciono lo que hoy es conocido como mercado, haciendo una
retrospectiva en el pasado cuando se iniciaron los intercambios o trueques de
animales, alimento y mercancias; el hombre de ese entonces colocaba o distribuia su
mercancia en el suelo, en pequefias tiendas de tela o al aire libre de acuerdo a la
época, este inicio se dio gracias a los antiguos mercados persas y fueron
expandiéndose a través de las fronteras por los mercaderes fenicios, los cuales
adquirian y vendian toda clase de articulos por cada rincon en donde se desplazaban.

Un punto que favorecid la evolucién del mercado fue cuando los comerciantes
de la época comenzaron a evidenciar la necesidad de distribuir adecuadamente su
mercancia; de tal forma, que sus clientes la adquirieran y la pudieran observar
satisfactoriamente en su totalidad, este fue un proceso que se dio desde los antiguos

mercados persas a los grandes mercados prehispanicos.

La técnica del mercadeo formalmente como una disciplina se da con la
aparicion de los grandes mercados modernos, los almacenes y con el surgimiento de
los supermercados; en donde, se pretendia darle al consumidor la oportunidad de
adquirir facilmente el producto de los mostradores a la mano, que a diferencia de un
tiempo estaban ubicados de forma tradicional de tras de un mostrador y con un
vendedor; ejemplo de esto fue “el surgimiento del primer almacén en Francia hacia
1858 "Almacenes Bon Marché", seguido de los almacenes populares en Estados
Unidos en 1878 y posteriormente en 1930 el nacimiento de los supermercados en la

Unién Americana.

Es asi, para tener una orientacién hacia donde se deben dirigir los esfuerzos de
estas empresas, en la era global se hace uso de estrategias basadas o que se

fundamentan el mercadeo y haciendo uso de uno de sus procesos como lo es la
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investigacion del mercado. Teniendo en cuenta el punto de vista de Kotler (2014), la
investigacion de mercados "es el disefio sistematico, recoleccion, analisis y
presentacion de la informacion especifica a la que se enfrenta la empresa”. De
acuerdo con este planteamiento, el analisis de mercados, como parte de la estrategia
es una subfuncién de marketing, debido a que su objetivo es suministrar informacion
sobre el consumidor, en el contexto competitivo y estratégico de toda organizacion,
identificar las oportunidades del mercado, monitorear la implementacion de los

programas de mercadeo y evaluar el desempefio de la comercializacion mix.

Afirma Hernandez (2015), economista de BBVA Research que el éxito e
incentivo al desarrollo y mejoramiento del mercadeo en los negocios alrededor del
mundo; se debe al cambio de estilo de vida del consumidor, por la crisis econémica
los consumidores son racionales al comprar, personas exigentes que constantemente
demandan creatividad en el punto de venta. Asi mismo, las amas de casa y en general
la familia necesitan sus productos, rapido e incluso en horarios extendidos; el
intercambio cultural y la necesidad de motivar la vista del consumidor para la
adquisicion de productos en el entorno actual, donde es comprobado que la visién es
el 6érgano que juega un porcentaje relevante a la hora de comprar a motivado a la

adecuacion del merchandising a través de los afios (Kotler, 2014).

En la actualidad y a través de la historia, el mundo del desarrollo urbano
basado en el sector de la construccion presenta un comportamiento dindmico,
posiblemente influenciado por el impetu del crecimiento, y el desarrollo de las
sociedades de hacerse mas grandes y poder albergar mayor nimero de personas en
areas cada vez més limitadas (Leal del Castillo, 2014). Segun el anterior autor, todo
este conjunto de desarrollos forman parte y se han sumado al fendmeno conocido
como la globalizacion, la cual ha impulsado entre las sociedades que componen el
mercado mundial, una tendencia a unificar fronteras, ademéas de inducirlas a la
revision de viejos paradigmas, en busca, de dar respuesta a las nuevas necesidades del

mercado, manejando competitivas reglas en el juego de la nueva economia global.

14



En este orden de ideas, se puede mencionar que las empresas de construccion
en el contexto mundial, no pueden esperar que el mercado (sea regional o global)
requiera de sus servicios, muy por el contrario, éstas deben reinventarse e
incorporarse continuamente, modificando su esquema de negocios a los
requerimientos de éste, teniendo una clara orientacion que les permita saber hacia
donde deben ir dirigidos los esfuerzos, ademas a quienes se desea satisfacer y como
concatenar estas acciones con el cumplimiento de los objetivos generales de la

empresa (Lavell, 2010).

El sector de la construccion de edificaciones en Colombia ha venido cobrando
gran dinamismo y aumentando su relevancia en los Gltimos afios. Su capacidad de
generar empleo, su aporte al crecimiento econémico, su articulacién con la politica
publica en materia de vivienda y su amplio efecto de traccidén sobre la mitad del
aparato productivo industrial y comercial del pais, han hecho de la construccién un
foco de inversion publica y privada, y se ha convertido en uno de los pilares del
desarrollo nacional y sub-nacional (Camara Colombiana de la Construccion —
Camacol, 2010).

Informe de la ANDI (Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia,
2016), En los ultimos afios, la construccion ha sido una de las actividades productivas
mas dindmicas al registrar un crecimiento promedio de 7.9%, entre el 2000-2015,
frente a 4.3% del PIB total, lo que se ha traducido en un aumento de su participacion

en la economia pasando de representar 4.4% en el afio 2000 a 7.5% en el 2015.

Segun la fuente antes mencionada, para los primeros nueve meses del 2016, el
sector de la construccion mantiene un desempefio similar al del afio anterior con una
tasa de 4% al total de la economia. La buena dindmica del sector se explica por la
actividad de edificaciones que muestra una notable reactivacion al pasar de una tasa
de 0.5% en 2015 a 8.1% en 2016, convirtiéndose en el cuarto sector con mayor
crecimiento. Por lo contrario, en obras civiles se observa una desaceleracion al

registrarse un crecimiento de 0.66% en el periodo enero-septiembre de 2016, frente a
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tasas de 6.8% y 16.47% en el mismo periodo de 2015 y 2014, respectivamente
(ANDI, 2016).

Asumiendo que el tema de la vivienda constituye uno de los problemas
importantes de la politica social del gobierno, es una necesidad basica que afecta de
manera sensible y colateralmente a otros rubros sociales, como el de la salud,
servicios basicos de electricidad, infraestructura sanitaria, alcantarillado sanitario,
agua potable, manejo de desechos sdélidos, entre otros, y en general a la calidad de

vida de la poblacion (Camara Colombiana de la Construccion — Camacol, 2015).

Del mismo modo el crecimiento poblacional del pais y el incremento de
hogares derivan en necesidades de tenencia de vivienda propia. En las ciudades por lo
general son mas predominantes los asentamientos urbanos, donde en muchos casos se
implantan viviendas de manera improvisada, viviendas de poca calidad, con
resistencias estructurales no esperadas y con aplicacién de métodos de construccién
informal, estas tenencias de viviendas crean parte de la desorganizacion urbanistica y

limitacién de un adecuado mercadeo de viviendas (Salas, 2013).

El concepto de sector informal fue utilizado por primera vez por el economista
Keith Hart en (1973), definiendo como “un conjunto dindmico de personas que
acttian en conjunto innumerable de actividades generadoras de ingresos no reguladas
contractual y legalmente”, en el campo de la construccion informal, las empresas
artesanales u obreras tienden aplicar estrategias dirigidas a sustituir mano de obra
calificada por operadores aficionados, la tendencia del mercado, oferta y demanda de
viviendas en determinados sectores del pais tiene connotacién con la escasez de
recursos financieros, un limitado nivel de especializacion y organizacion en el sector
de la construccidn local y de una tecnologia que por lo general es derivada sin mucha
atencion fuera del contexto autentico y geografico donde se construye (Arango,
2011).

La mayoria de las veces los constructores diletantes reproducen una mala

copia de las tecnologias pensadas y funcionales al mercado de viviendas, los sistemas
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tradicionales e informales de construccion siguen teniendo gran presencia por lo
general en ciudades consideradas pequefias lo cual restringe la innovacién de métodos

y propuestas constructivas actuales.

Por su parte, Ortiz & Chavez (2015), manifiestan en una publicacion en la
revista Dimension Empresarial, en el entorno de la oferta y demanda de viviendas se
ve inmerso el problema habitacional el cual contempla tres elementos bésicos que
siempre estaran presentes como: la cantidad de poblacién que demanda vivienda
(necesidades de viviendas), los recursos reales de que se dispone (publicos o
privados) para hacer frente al problema, y el tipo o estandar de las soluciones
habitacionales, incluidos sus costos unitarios, ademas existen, un conjunto de otras
variables que determinan la forma en que aquellos elementos basicos se combinan,
como los niveles y distribucion del ingreso de la poblacion, sus habitos de consumo y

los recursos que el Estado destine a la vivienda y las consideraciones de region.

La escasez habitacional suele medirse en base al déficit cuantitativo y
cualitativo de viviendas de un sector determinado, el déficit cuantitativo refiere a la
carencia de viviendas, expresada en cantidades unitarias, en base a las necesidades de
habitabilidad de una poblacion, el déficit cualitativo pone énfasis a la deficiencia en
materia de funcionalidad, distribucién de espacios, calidad de materiales, etc.
(Cémara Colombiana de la Construccion — Camacol, 2015).

La situacion es mas preocupante si se tiene en cuenta la mala distribucion del
ingreso y la riqueza en el pais. Segun el Departamento Administrativo Nacional de
Estadisticas (DANE, 2015), el 54,28% de los ocupados en el Gltimo afio, es decir,
11,6 millones de personas, ganaba menos o el equivalente a un salario minimo. Si se
toma solo a los trabajadores formales, la situacién no es mejor: el ingreso base de
cotizacion a pensiones en 2014 fue de un minimo (616.000 pesos) para el 58,79 por
ciento de asalariados, 4,46 millones de asalariados. Otro 26,17 por ciento lo hizo por
hasta 1,23 millones de pesos. Asi que 85 de cada 100 trabajadores dependientes

ganaron menos de dos salarios minimos (DANE, 2015).
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A partir de los datos disponibles, especialmente de las estadisticas en los
Censos Nacionales de Poblacion y Vivienda de 2015, que representan la base
empirica mas actualizada y confiable, podemos aproximarnos a una idea del
problema la poblacion Riohacha, se incrementd en mas de 10 mil de habitantes en los
ultimos 10 afios, pero la tasa de vivienda no ha crecido al mismo ritmo. En el afio
2001 el 67% de los hogares tenia casa propia, pero en el 2017 este porcentaje bajo al
64%, en consecuencia, subid el promedio de familias que arriendan una casa, del
32.7% al 36% (DANE, 2015).

La tendencia de los pueblos en desarrollo como el caso del distrito especial y
turistico de Riohacha, han permitido relativamente tener que ajustarse a los cambios y
modelos innovadores de habitabilidad, lo cual implica la intervencion de empresas
constructoras inmobiliarias organizadas, preparadas y aptas técnicamente para ofrecer
mediante estudios de investigacién de la realidad socioecondmica del medio, nuevas
propuestas de viviendas y conjuntos habitacionales que estan al alcance de las
diferentes clases sociales, ya sean por sus propios recursos econémicos o por medio

de financiamientos a entidades bancarias (Cenac, 2013).

Los nuevos cambios han permitido coadyuvar una planificacion normada en el
desarrollo territorial de esta ciudad, enfocAndonos en el medio donde se centro la
investigacion; en la ciudad de Riohacha, no se utilizan estudios de oferta y demanda
del tipo medio, por cuanto hay algunos programas de viviendas empiricamente
formados que no tienen demanda alguna en la respuesta esperada, por lo general estos
programas son introducidos de otras ciudades diferentes que no tienen nada que ver
con la realidad de la ciudad de Riohacha, por lo tanto no se ha logrado suplir en gran
medida la necesidad habitacional. Aln se mantienen las costumbres tradicionales de
construccién informal de elegir y construir viviendas (Camara Colombiana de la

Construccion — Camacol, 2015).

En la ciudad existe un deficit habitacional marcado en un sector que lo

demuestra el ultimo censo de poblacién y vivienda del 2010, en materia de tenencia o
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propiedad de vivienda solo en los casos de arrendamientos existen 3.707 que
demandan vivienda propia. Los promotores colocados en el medio ofertan la cantidad
de 200 viviendas de una planta con un valor de $ 600.000 pesos, y 87 viviendas de
dos plantas con un valor de $ 800.000 pesos (Camara de comercio de la Guajira,
2016).

La préctica comin del mercadeo de la adquisicidn y construccion de viviendas
de forma tradicional, el desconocimiento de la realidad socioecondmica y la falta de
estudios vinculados al sector de la construccion de viviendas, hacen que la oferta y
demanda de viviendas tipo medio en el distrito especial y turistico de Riohacha no sea
considerada para la creacion de empresas constructoras inmobiliarias. Todo aquello
limita nuevas alternativas y mecanismos para seleccionar y proponer planes de
viviendas, conjuntos habitacionales, de optar una vivienda con costos asequibles en
beneficio y satisfaccién de un potencial numero de familias que no cuentan con

viviendas propias (Arango, 2011).

La problematica de los andlisis de mercado, oferta y demanda de Viviendas
Tipo Medio en los estratos dos y tres, en la ciudad de Riohacha, La Guajira que
propician la creacion de empresas constructoras inmobiliarias, se enmarca en los
aspectos demogréaficos de la ciudad, en el ambito legal y politico competente, en las
formas de produccion econémica, en los modelos de organizaciones publicas y

privadas del sector secundario industrial (Camacol, 2010).

Segun Castafio & Vela (2010) generalmente en distrito especial y turistico de
Riohacha, La Guajira el sistema para obtener una vivienda propia; directamente se
solicita su construccion, a la mano de obra artesanal en el sector de la construccion,
quien estima un costo de ejecucion a grosso modo, emplea métodos constructivos
empiricos y mano de obra auxiliar poco calificada, la prevalencia de estos métodos
tradicionales limitan el acceso de optar por nuevas propuestas constructivas, las
mismas que estarian destinadas a optimizar recursos y costos a favor de flexibilizar la

oferta para el usuario.

19



La tendencia progresiva de optar por una fuente trabajo practico por parte de
la clase obrera, comunmente seleccionan el sector de la construccion, la mayoria
empiezan como ayudantes de construccion y mediante la practica repetitiva terminan
como albafiles, para luego intervenir en la contratacion y ejecucion de viviendas; esta
marcada presencia de constructores practicos proponen una estimacion incierta del
costo de viviendas sin ningln andlisis de precios unitarios de los rubros que
especificamente se compone una obra; lo cual repercute negativamente en brindar un

precio justo, y del agrado del interesado en construir su vivienda (AMCO, 2013).

La poca iniciativa de la institucion publica gubernamental del medio y de
grupos particulares a fines a la construccion de viviendas, el desconocimiento de un
estudio socioecondmico y de mercado de oferta y demanda de viviendas en la ciudad,
no permite que se tenga una perspectiva concreta de las necesidades insatisfechas en
materia habitacional de la poblacién, lo cual limita propiciar la intervencion de
empresas constructoras y la proyeccion de planes y programas de viviendas para la
ciudad Segun estos los asentamientos humanos, el crecimiento de la poblacion, y la
desagregacion de la familia en independizarse para formar la suya crean necesidades
de poseer vivienda, esta nueva y creciente demanda de hogares, propician atender
estas necesidades con soluciones habitacionales(Chardon & Hurtado, 2012).

Al mantenerse la situacién de la préctica actual de analisis de mercado, oferta
y demanda de viviendas por medios habituales y de no contar con un estudio
socioecondémico, un estudio pormenorizado para auscultar la dimension real de las
necesidades habitacionales insatisfechas en la ciudad, hara de alguna manera que
propicien la creacion de empresas constructoras inmobiliarias capaces de proponer

accesibles soluciones habitacionales (Camacol, 2010).

Entre la problematica se encuentra la inexistencia de analisis de mercado,
oferta y demanda de viviendas en el distrito especial y turistico de Riohacha, el cual
vera limitado a mantener sus metodos cotidianos de ofertar y construir; de elegir

nuevas propuestas de estilos de viviendas, conjuntos habitacionales con precios
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Optimos, dirigidas a satisfacer a un gran nimero de usuarios demandantes. Que sin
tener otras opciones estan tentadas a consumir las ofertas tradicionales con costos
variados sin que se les asegure una buena inversion y en muchos de los casos sin

poder adquirir.

De mantenerse la falta de estudios, analisis del mercado, oferta y la demanda
de viviendas se estaria dejando sin la posibilidad de crear empresas constructoras
inmobiliarias, competitiva, rentable, generadora de empleo y ganancias para el pais.
Las mismas que organizadas eficientemente previo a un estudio de mercado, y un
andlisis técnico de ofertar, contribuirian a proponer nuevas alternativas de solucién al
problema del déficit habitacional de la ciudad y que ademas, los usuarios puedan

contar con una mejor eleccién de obtener una vivienda propia.

De acuerdo a lo anterior se hace necesario realizar un andlisis de mercado para
la construccion de viviendas unifamiliares para los estratos dos y tres en el distrito de
Riohacha, estudiar la oferta y demanda, identificar las expectativas, deseos o
referencias de los clientes, canales de comercializacion y analisis de empresas
constructoras para contextualizar los esquemas ocupacionales del sector y su mano de
obra en cuanto a la condicién socio-econdmica, preferencias, prioridades,
aspiraciones de desarrollo laboral, necesidades de formacidn, entre otros. En aras de

alinear los esfuerzos de formacion e identificar las necesidades sectoriales.

En virtud de los aspectos expuestos, la problematica cada dia incrementa,
dado que la expansion en la actividad constructora suele acompafarse de un
crecimiento econdmico, lo que hace al sector cada vez es mas competitivo por su
contribucion al equipamiento y modernizacion de los centros urbanos; que dia a dia
requiere mejores herramientas y metodologia de analisis al calcular la viabilidad de
proyectos inmobiliarios, a su vez integrarlos de forma logica y cronoldgica de tal
forma que permita determinar su factibilidad, a partir de parametros de informacion
basica como el area del lote, ubicacion, estrato, tipo de proyecto, usos del suelo,

entorno, $/m2 del terreno y de venta, tipo de acabados, zonas sociales, entre otros.
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA
De acuerdo a lo planteado anteriormente, surge el siguiente interrogante.

¢Como esta el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los
estratos 2 y 3 en el Distrito Especial, ¢Turistico y Cultural de Riohacha,

Departamento de La Guajira?
1.3 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA
De la anterior pregunta se desprenden otros interrogantes.

¢Cuales son las expectativas de los clientes para las viviendas nuevas en los

estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha?

¢Cudl es la demanda de viviendas nuevas para los estratos dos y tres del

Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha?

¢Cual es la oferta de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito

Especial, Turistico y Cultural de Riohacha?

¢Cudles son las expectativas de precios de viviendas nuevas para los estratos
dos y tres que manejan las competencias dentro del Distrito Especial, Turistico y

Cultural de Riohacha?

¢Cudles es la manera mas eficiente de comercializar viviendas nuevas para los
estratos dos y tres que manejan las competencias dentro del Distrito Especial,
Turistico y Cultural de Riohacha?
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1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

141

Objetivo general

Analizar el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los estratos

dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La

Guajira.

1.4.2

Obijetivos especificos

Identificar las expectativas de los clientes sobre viviendas nuevas para los

estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha.

Evaluar la demanda de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito
Especial, Turistico y Cultura de Riohacha.

Identificar la oferta de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito

Especial, Turistico y Cultural de Riohacha.

Conocer las expectativas en cuanto a los precios, deseos o referencias de las
personas para adquirir una vivienda en los estratos dos y tres en el Distrito

Especial, Turistico y cultural de Riohacha.

Determinar la manera mas eficiente de comercializacion de viviendas nuevas
en los estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultura de

Riohacha.

1.5 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Con el propdésito de identificar los principales factores que permiten a un proyecto ser

exitoso, o por los menos se logre minimizar los riesgos de fracaso para una idea

nueva de negocio, se hace el estudio de mercadeo. Teniendo en cuenta que las

principales razones por la que aumenta el riesgo en la inversion inmobiliaria, es el
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desconocimiento de algunos elementos del &mbito financiero y de mercadeo por parte

de los constructores o inversionistas.

Se puede afirmar que el trabajo contempla una importancia tedrica porque
contempla aspectos como la tasa interna de retorno, el valor presente neto, la
deteccion de las fluctuaciones positivas y negativas, es necesario analizar las
condiciones de mercado, mediante estudios de mercado con el fin de determinar la
segmentacion del mercado, potenciales compradores, entre otros aspectos, Yy
aprovechar o no los resultados para una idea de negocio, esta investigacion también
aporta informacion a base de datos de los entes de planeacién municipal,
comerciantes, compradores, entre otros, para la elaboracion de politicas o proyectos

de acuerdo a la tendencia de los resultados.

La utilidad metodoldgica radica en que la investigacion cuantitativa se basara
en las técnicas de encuesta y, acompafiadas por instrumentos como el cuestionario
para la recoleccion de datos soportados por los constructos tedricos. Cuestionarios
que seran disefiados por el investigador, que ademas, serviran de base o guia para

futuras investigaciones.

Los datos recolectados con la aplicacion de los cuestionarios seran
procesados, mediante el uso de métodos numéricos, paquetes estadisticos o sistemas
integrales, que arrojen datos sobre lo exploratorio descriptivo, iteraciones, analisis
factorial, analisis de varianza y la interpretacion de Baremo de medicion para la
interpretacion de la media, poder realizar analisis e interpretaciones que nos
conduzcan al estudio de mercado y de esta manera obtener las conclusiones de la

investigacion.

En cuanto su relevancia social de conocimiento se devela un estudio que
permita saber con exactitud cuantos proyectos tienen prosperidad en su ejecucion y el
grado comercializacion de las viviendas que mejoren la calidad de vida y por ende el

poder adquisitivo donde pasan de ser arrendatario a propietario.
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1.6 DELIMITACION DE LA INVESTIGACION

Dentro de la necesaria circunscripcion de la investigacion, las observaciones se

realizaron en el marco de la siguiente delimitacion:

1.6.1 Delimitacion tematica

El presente proyecto de investigacion pretende establecer, dentro del contexto
nacional de la industria constructora los beneficios que conlleva a nivel econémico, y
social el analisis del mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para

estratos dos y tres del Dstrito Especial y Turistico y Cultural de Riohacha.

La investigacion se define a partir del elemento béasico: anélisis de mercado.
Se trata de un término que encierran una teméatica sumamente compleja que deben
analizarse desde diferentes puntos de vista: expectativas de clientes, demanda, oferta,
estrategias de mercado, comercializacion, estd enmarcada en la linea matriz de
desarrollo de las organizaciones y su linea de investigacion potencial es proceso de
Gestion de la construccion, Mercadeo y competitividad empresarial, tericamente se
sustenta el analisis de mercado con autores como Taylor (2015), Staton (2017),
Kotler y Armstrong (2017), Trout (2014), Menesby (2017), Harry Howe (2016),
Zikmund & D amico (2012), Aaker (2013), Kotler (2017), Cobra (2014), Zeithalm &
Bitner (2012), Levinas (2012) entre otros.

1.6.2 Delimitacion temporal

Para esta investigacion se pretende trabajar en un periodo comprendido entre los
meses junio de 2016 a Agosto del 2019.

1.6.3 Delimitacion espacial

La investigacion se desarrollard en la Republica de Colombia, departamento de La
Guajira, Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, ubicada en la costa del
mar Caribe, en el delta del rio Rancheria, es el segundo municipio con mayor

extension territorial.
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2 MARCO DE REFERENCIA
2.1 MARCO TEORICO

El marco tedrico es integrar el tema de la investigacion con las teorias, enfoques
teoricos, estudios y antecedentes en general que se refieren al problema de
investigacion. En tal sentido el marco tedrico segin Tamayo & Tamayo (2013),
amplia la descripcion del problema. Integra la teoria con la investigacion y sus

relaciones mutuas.
2.1.1 Antecedentes investigativos

A continuacion, se presentan las siguientes investigaciones que muestran de manera
directa e indirecta los problemas relacionados con las variables enfocadas en el

estudio, las cuales contribuyen con el desarrollo de esta investigacion.

El trabajo titulado “Analisis competitivo del sector de la construccion de
vivienda VIS en la ciudad de Santiago de Cali, Valle del Cauca periodo 2014 al
2016”, realizado por Romero (2017), tesis de grado para optar por el titulo de
magister en administracién adscrita a la facultad de ciencias administrativas de la
Universidad del Valle, su objetivo general es Realizar el estudio del sector de la
construccion de vivienda de interés social en la ciudad de Santiago de Cali y su
competitividad, en el periodo del 2014 al 2016 del departamento del Valle del Cauca,
que le brinde herramientas necesarias para el posicionamiento y sostenibilidad de las

empresas en el sector de la construccion.

La metodologia a desarrollar del proyecto es de tipo descriptiva, con un
enfoque cuantitativo, se utilizd una técnica de investigacion por medio de encuestas,
con una validez por medio del método de Cronbach, las técnicas de investigacion con
base en fuentes de informaciones primarias y secundarias y se efectuara el estudio de
diferentes teorias administrativas para el andlisis del sector, por ejemplo, analisis

sectorial, perfil competitivo, el diamante competitivo de Porter, fuerzas competitivas,
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la cadena de valor, el benchmarking, entre otros, herramientas que conforman un
marco tedrico ideal para el analisis del sector en estudio, En este estudio, se tratd de
manera estructurada, los conceptos y teorias que lo conforman servira de base al

analisis sectorial y su competitividad, detectar inconvenientes y plantear soluciones.

Por otra parte se analizan minuciosamente los resultados, entre ellos los
aportes importantes en el tema de la construccion en Colombia y en la regién del
valle del cauca especificamente en la ciudad de Santiago de Cali, se realizd una
revision a las publicaciones especializadas sobre el tema elaboradas por CAMACOL
principalmente en esta ciudad y su area de influencia, la Lonja de Propiedad Raiz, el
Ministerio de Vivienda, Ciudad y Territorio, el DANE, la presidencia de la
Republica, entre otros y luego dar precisiones y definiciones muy generales de cada
aspectos tedricos. En cuanto a estas fuentes, se investigaron temas relacionados con
Oferta, demanda, déficit cuantitativo y cualitativo, obras iniciadas, licencias de

construccion, entre otras, pues asi se diagnostica el estado actual del sector.

El anterior trabajo es importante, para la presente investigacion porque
permite fundamentarse en las bases teoricas y tiene en cuenta el incremento de la
poblacion. Se justifica la necesidad de dotar a la poblacion de infraestructura basica,
viviendas, areas de recreacion, viabilidad, entre otras; contar con maquinaria y equipo
técnico que garantice la calidad del trabajo. Ademas, la investigacion de mercados, es
una forma de recopilar datos y analizarlos con el fin de poder buscar estrategias que
permitan a una empresa desarrollar sus objetivos y metas planteadas, influyendo en la
toma de decisiones a nivel gerencial. Es de anotar que la investigacion de mercados

permite hallar informacién, méas no datos.

Por otro lado Molina, Mercado & Gutiérrez (2012), en su investigacién
titulada “Metodologia para determinar la factibilidad de proyectos inmobiliarios en el
municipio de sabaneta para estratos 4 y 57, el presente trabajo tiene como objetivo
general solucionar problematica a partir de una metodologia que integre, de forma

I6gica y secuencial, cada uno de los parametros basicos que hacen parte de un
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adecuado estudio de factibilidad para el desarrollo de proyectos inmobiliarios en el
municipio de Sabaneta - Antioquia, a partir de un andlisis comparativo de dos lotes
ubicados en el sector, tesis para obtener el grado de titulo de Especialista en Gerencia
de Construcciones, adscrita a la Facultad de Ingenieria Civil, de la Universidad de
Medellin- Colombia 2012.

La definicion del tipo de estudio que se utilizara para el Metodologia para
determinar la factibilidad de proyectos inmobiliarios es descriptivo se propone la
delimitacion de los hechos que conforman el problema de investigacion. Por esto es
posible, conocer y determinar la viabilidad de implementar o desarrollar un proyecto
de inversion, definiendo al mismo tiempo los principales elementos del proyecto;
dichos estudios estdn compuestos por un estudio de mercado, aspectos técnicos,
aspectos administrativos, aspectos financieros, esta investigacion analizada desde su
disefio y tipo se muestra como descriptiva y de campo; Los estudios descriptivos
acuden a técnicas especificas en la recoleccion de informacion, como la observacion,

las entrevistas y los cuestionarios.

Como conclusién se establecid que el sector de la construccion en Colombia
es uno de los principales generadores de ingresos para el pais, por lo cual se ha
logrado sostener en el mercado global y competitivo a través de incentivos del
gobierno, como el apoyo a planes de ordenamiento territorial, subsidios para compra
de vivienda. Reafirmando el compromiso de contribuir con el desarrollo de la
economia del pais y proyectos de responsabilidad social que llevan a descubrir
nuevos mercados para explorar y aprovechar, demostrando la infinidad de
necesidades que hay actualmente por satisfacer en la poblacién en general.

El anterior trabajo es importante para la presente investigacion en lo
relacionado a sus bases tedricas y porque hace uso de la planeacién estratégica de
estudios de factibilidad: son los métodos y recursos requeridos para lograr las metas
de una organizacion en un mercado objetivo especifico. Tiene en cuenta todos los

aspectos funcionales de una unidad de negocio que deben estar coordinados

28



(producciodn, finanzas y personal). El proceso de la planeacion de un estudio de
factibilidad genera estrategia que es la estructura para un plan de implementacion de
empresas, el cual incluye la estructura y todo el conjunto de actividades por realizar;
es el documento escrito, 0 anteproyecto, para efectuar y controlar las actividades de

una organizacion.

La tesis presentada por Hoyos (2014), titulada “Estudio de viabilidad de un
proyecto de vivienda social unifamiliar en un terreno de propiedad privada”, para
optar el titulo de Magister en Gestion y Direccion de Empresas Constructoras e
Inmobiliarias, Pontificia Universidad Catolica del Peru. Este trabajo de grado tiene
como objetivo principal estudiar la demanda de espacios de viviendas de sectores
econdémicamente altos de la sociedad por la comprobada capacidad adquisitiva de
estos sectores, el conocimiento claro de sus gustos y preferencias frente a productos
inmobiliarios, la disponibilidad de créditos hipotecarios, disponibilidad de terrenos,
entre otros. Este trabajo se apoy6 en autores como Standard & Poors (2008), Capeco
(2007), Kotler (2004), Fred (2003), Tabakman (2006), Arellano (2007), entre otros.

El tipo de investigacion de esta tesis es de campo-aplicada, con un enfoque
metodolégico cuantitativo, tratdindose de un trabajo académico, se concentrd en el
analisis situacional del entorno y estudios destinados a disefiar el planeamiento
estratégico ubicando las oportunidades y riesgos del mercado, Con una poblacion
conformada por 826 familias de los sectores econdmicamente mas altos de la
sociedad, se realizd6 mediante la técnica de observacion directa de los productos
inmobiliarios, la disponibilidad de créditos hipotecarios y la disponibilidad de

terrenos.

En esta investigacion se pudo concluir que a pesar de las inmejorables
condiciones para el desarrollo de este tipo de proyectos que presenta actualmente el
macro entorno existen amenazas importantes en la estructura social, politica y
econdmica del pais que serd necesario analizar y monitorear, siempre antes y durante

el desarrollo de un emprendimiento. El proyecto tiene un alto nivel de aceptacion
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dado que concuerda en muchos aspectos con las expectativas del publico objetivo, es
decir la preferencia por una casa que les permite independencia de ambientes.
Ademas, propone un precio que es considerado adecuado y justo por las
caracteristicas del bien que estarian recibiendo, llevandonos a estimar una demanda
conservadora de aproximadamente 826 jefes de familia y una demanda optimista de
14,279 jefes de familia.

También es de gran ayuda para esta investigacion, porque nos proporciona
material tedrico y practico para desarrollar el estudio de factibilidad de un producto
basdndose en las estadisticas y los indicadores econdmicos, por lo cual esta
investigacion nos sirve como material de apoyo donde nos brinda herramientas de
proyeccion y nos ayuda a visualizar el campo estudiado. Ademas, nos muestra la
importancia de realizar una investigacion de mercado de fuente primaria ya que nos
permite perfilar el producto de acuerdo a las necesidades y expectativas de su cliente
objetivo, asi como también poder disefiar un buen Plan de Marketing que nos permita

conseguir los objetivos del proyecto.

Por ultimo Arce (2016), con su investigacion “Estudio de pre factibilidad para
la construcciéon de viviendas para alquiler a personas de clase media-alta en la
comunidad de La Marina de San Carlos”, Costa Rica Tesis sometida a la
consideracion del Tribunal Examinador del Programa de Postgrado en Gerencia
Proyectos de Desarrollo para optar al Titulo de Magister Scientiae en Gerencia de
Proyectos de Desarrollo del Instituto Centroamericano De Administracién Publica
(ICAP) en el afio 2016.

Su objetivo principal es desarrollar un estudio de pre factibilidad para la
creacion de un proyecto de construccion de casas para alquilar orientadas a personas
de clase media-alta, en un terreno ubicado en La Marina de San Carlos durante el afio
2017, se desarrolla en el contexto nacional, al igual que esta investigacion va

orientada a un estudio de mercado para ver qué tan factible es ofertar un producto e
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ingresarlo al mercado, ademas, nos ofrece pautas que son fundamentales y hacen

parte de los ejes centrales de nuestro estudio.

Para la investigacion se utilizaron fuentes primarias y secundarias. Las
primarias corresponden a la encuesta aplicada a habitantes de los distritos cercanos al
proyecto para estudiar el mercado y entrevistas a expertos en la materia de la
construccion. Las fuentes secundarias provienen de consultas en internet, libros, tesis
y documentos sobre el tema, Es una investigacion de enfoque mixto en la cual se
utiliza el enfoque cuantitativo y cualitativo, EIl apoyo bibliografico, se basa informes
sobre la caracterizacion de la poblacion costarricense, asi como de construcciones,
libros de formulacion de proyectos, paginas de internet como la del INEC,
documentos del gobierno local tales como el plan regulador cantona y documentos

relacionados con el tema de la construccion.

De acuerdo con los resultados de la investigacion, el proyecto cuenta con una
superficie de 3060 m?2 para dedicarlo a la construccion de 12 viviendas de 69 m2, las
cuales serian construidas en un terreno de 225 m2 cada una. Las mismas contarian
con areas verdes, aceras, Yy la estructura de la casa de una planta, que se conformaria
de corredor, sala, comedor, dos habitaciones, cocina, un bafio, cuarto de lavado y
cochera para un vehiculo; este disefio definido a partir del estudio de mercado.

La inversion en infraestructura que resultd del estudio técnico para el
desarrollo de este proyecto, es de ¢208 631 998.80. En la evaluacion financiera se
realizo el flujo financiero con financiamiento de ¢166 905 599.04, con un 3% de
gastos de formalizacion que corresponden a ¢3 338 111.98 y una prima del 20% por
un monto de ¢41 726 399.76. El mismo se evalud con una tasa de retorno minima
aceptable (TREMA) de 12%, y obtuvo un valor actual neto (VAN) negativo de ¢-38
774 139.79, una tasa interna de retorno (TIR) de un 3%. Y el indicador de la relacion
costo beneficio R- (B/C) es menor que la unidad con 0.84, por lo que no es factible
bajo esas condiciones, ya que no se recupera la inversion. El analisis del flujo

econdmico — social presenta una tasa interna de retorno econdmica (TIRE) del 11%
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valorado a partir de una tasa social de descuento (TSD) del 8%, lo cual lo hace
factible.

La evaluacion de impacto ambiental del proyecto reflej6 que cuenta con
viabilidad que es posible que la adquiera por parte de setena por su bajo impacto
sobre el ambiental, de acuerdo a lo expuesto anteriormente, se ha comprobado que el
proyecto no es rentable financieramente, pero tiene viabilidad ambiental y es factible
socialmente. A partir de estos resultados, se realizd un analisis de sensibilidad con un
escenario optimista, donde se emplea un incremento en los ingresos por el aumento
en el precio de 43.33% a partir del afio uno, con total ocupacién y se obtuvo la
rentabilidad financiera del proyecto.

El anterior trabajo es importante, para la presente investigacion porque
permite fundamentarse en las bases teodricas y tomaron aspectos relevantes para el
desarrollo de la propuesta disefiada, en la cual se fijaron aspectos para el desarrollo
del instrumento para medir el mercado del sector de la construccion, asi como
algunas recomendaciones pertinentes para el ambito empresarial; contar con
maquinaria y equipo técnico que garantice la calidad del trabajo. Ademas, la
investigacion, es una forma de recopilar datos y analizarlos con el fin de poder buscar
estrategias que permitan a una empresa desarrollar sus objetivos y metas planteadas,

influyendo en la toma de decisiones a nivel gerencial.
2.1.2 Fundamentos teoricos

Esta fase de la investigacion constituye una guia para decidir que se observa y como
se lleva a cabo el estudio, comprende los antecedentes y los fundamentos teéricos,
para establecer la relacion entre teoria e investigacion, de esta manera ayudan a
entender el contenido de la indagacion dentro de un conjunto de conocimientos, a fin
de orientar la busqueda de la investigacién y ofrecer una conceptualizacion adecuada
de los términos utilizados; fue necesario delimitar los parametros conceptuales que
sustentan y complementan el estudio, estos elementos tedricos sirven de apoyo y

solucion del problema.
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2.1.2.1 Mercado de construccion

Dado que el analisis estd enfocado en el estudio del mercado para un producto
(viviendas unifamiliares) es necesario definir los ejes tematicos sobre los cuales se va
a desarrollar esta investigacion. Algunas propuestas de reconocidos expertos
identifican la importancia de conocer la situacion del mercado, como lo sustentan
Kotler, Bloom y Hayes (2017), en su analisis sobre el estudio de mercado que
consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos
relevantes para la situacién de mercado especifica que afronta una organizacion.
Otros autores comparten lo expuesto anteriormente como Randall (2012), que define
el estudio de mercado como la recopilacion, el andlisis y la presentacion de

informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing.

A diferencia de los autores anteriormente citados que se basan en la
recopilacion y andlisis de la informacion del mercado hay otros que contrastan este
punto de vista ya que centran su importancia en los directamente relacionados con el
mercado como Malhotra (2012), quien afirma que los estudios de mercado permiten
describir el tamafio, el poder de compra de los consumidores, la disponibilidad de los
distribuidores y perfiles del consumidor, planificar, recopilar, analizar y comunicar
datos relevantes acerca del tamafio, poder de compra de los consumidores,
disponibilidad de los distribuidores y perfiles del consumidor, con la finalidad de
ayudar a los responsables de marketing a tomar decisiones y a controlar las acciones

de mercadeo en una situacién actual.

La ubicacién para muchos emprendimientos representa un factor critico para
realizar la comercializacion de los productos, por ello es necesario descubrir cuales
son los criterios especificos para analizar las distintas alternativas y responder
determinadas preguntas que lo pueden ayudar a decidir cual es la mas conveniente,
hay que evaluar cuales son los costos de cada ubicacion posible y los beneficios que
ofrece cada una de ellas (Mankiw, 2012).
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La ubicacion geogréfica de la vivienda o de la construccion es un factor
importante para tomar una serie de decisiones claves para el desarrollo de la obra. La
ubicacion del predio se relaciona estrechamente con los riesgos a los cuales se ve
afectado ademas de la normativa urbanistica que rige el sector. Estos dos parametros
suministraran una serie de variables clave para el desarrollo de la vivienda (Valbuena,
2010). Para los autores citados la ubicacion representa un factor que influye en la
aceptacion del producto por el cliente, ya que este se estrecha seriamente con el costo,

beneficios y expectativas.

2.1.2.1.1 Expectativa de los clientes

A medida que han ido desarrollandose estudios al respecto de la expectativas, el
concepto de expectativa del cliente ha sufrido diversas modificaciones y ha sido
enfocado desde distintos puntos de vista a lo largo del tiempo. Basta resefiar que ya
en los afios 70 del pasado siglo, el interés por el estudio de las expectativas era tal que
se habian realizado y publicado méas de 500 de estos estudios en esta area para Hunt
(2012), este interés por el concepto de la expectativa no parece decaer, sino mas bien
todo lo contrario, como pusieron de manifiesto Peterson & Wilson (2014) en un
analisis de la literatura relativa a la expectativa del cliente que ponia estimaba en unos
15.000 articulos académicos escritos que abarcaban la satisfaccion o insatisfaccion en

los Gltimos veinte afios.

Los primeros estudios realizados al respecto se basaron en la evaluacion
cognitiva entrando a valorar aspectos como los atributos de los productos, la
confirmacion de las expectativas y los juicios de inquietud entre la satisfaccion y las
emociones generadas por el producto o servicio, solapando los procesos que subyacen
del consumo y la satisfaccion (Westbrook y Oliver 2011). Respecto a las
expectativas, Parasuraman, Zeithaml & Berry (2013) sugirieron que dicho término
habia recibido tratamiento distinto dependiendo del tipo de articulo en que apareciera,

el término se usé dandole el significado de predicciones del desempefio del servicio,
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mientras que en la literatura relativa a la calidad de servicio las expectativas se

trataban como aquello que el proveedor del servicio deberia ofrecer.

Adecuado Deseado

Reduado Zona de tolerancia Elevado

Expectativas

llustracion 1.Expectativas del nivel de servicio

Posteriormente Zeithaml, Berry & Parasuraman (2015) modificaron esta
distincion introduciendo dos niveles distintos de expectativas y proponiendo zonas de
tolerancia entre ambos niveles. Los autores argumentaron que la satisfaccion es una
funcion de la diferencia entre el servicio previsto y el servicio percibido por el cliente,
mientras que la calidad de servicio es una funcion de la comparacién establecida por
el cliente entre el nivel de servicio adecuado y el nivel de desempefio del servicio
percibido. Por su parte, el nivel adecuado es aquel que el cliente considera aceptable,
estando basado el concepto de aceptable en la valoracion que realiza el cliente de lo
que sera el servicio realmente. Entre ambos niveles de servicios se encuentra la

Ilamada zona de tolerancia (ver Figura 1 Expectativas del nivel de servicio).

Se pude resefiar también que cuando el resultado de la prestacion del servicio
que es percibido por el cliente estd dentro de la llamada zona de tolerancia, la
organizacion que presta el servicio se encuentra en una situacion de ventaja
competitiva, y por el contrario, se posiciona en una situacion de desventaja
competitiva cuando el resultado percibido por el cliente cae por debajo del nivel
adecuado, y en una situacion de lealtad del cliente cuando el resultado excede el nivel
deseado (ver Figura 2) Partiendo de las necesidades y expectativas de los clientes se

tendran en cuenta los siguientes indicadores para analizar este aspecto.
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Desventaja Ventaja “Franguicia del
com petitva Com petitiva cliente™
(Las percepciones (Las percepciones Las percepciones
caen por debajo del caen dentro de la caen por encima del
nivel adecuado) zona de tolerancia) nivel deseado)
Reducido T Joma de tolerancia T Elevado
Adecuado Deseado
v - .
Expectativas

llustracion 2.Resultados de las percepciones del cliente acerca del desempefio del
servicio

a) Experiencias vividas

El concepto de experiencia vivida posee una larga tradicion reflexiva en la filosofia,
pero en los momentos actuales parece que esta traspasando las fronteras de otras
disciplinas de las ciencias sociales, tales como la antropologia, la sociologia y la
comunicologia, entre otras por su alta connotacion en autores de las ciencias

enumeradas anteriormente (Arfuch, 2012).

Desde el punto de vista epistemologico, Dewey (2010) consideraba que los
conceptos en los que se formulan las creencias son construcciones humanas
meramente provisorias, pues tienen una funcion instrumental y estan relacionadas con
la accion y la adaptacion al medio. También sustentaba una integracion de acciones y
afecciones, frente a la versién contemplativa del conocimiento clasico, sostiene la
evidencia de una ciencia moderna experimentalista que trabaja con datos y que da
lugar al descubrimiento de un mundo abierto y sin limites. El principal concepto
relacionado con su teoria del conocimiento y tal vez el mas importante de sus sistema
filoséfico es el de experiencia, esta abarca no so6lo la conciencia sino la ignorancia, el
habito, los aspectos desfavorables, inciertos, irracionales e incomprensivos del

universo.
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Dewey (2011) sostenia una vision dinamica de la experiencia ya que
constituia un asunto referido al intercambio de un ser vivo con su medio ambiente
fisico y social y no solamente un asunto de conocimiento. En este sentido, insistio en
el caracter precario que presenta el mundo de la experiencia: la distribucion azarosa
de lo bueno y lo malo en el mundo evidenciaba el caracter incierto y precario de la
experiencia. Esta precariedad de la experiencia conformaba la base de todas las

perturbaciones de la vida y era condicion de la realidad.

Segun Dewey (2010), las experiencias no tienen valor por si mismas, ni son
un agregado de sensaciones o ideas simples sino que adquieren valor (diferencial)
para las personas debido a que se conforman por un actuar de los individuos. El
desarrollo pleno y arménico de las perspectivas y capacidades ulteriores de las

facultades personales conforman para Dewey el valor supremo.

De acuerdo con lo planteado las experiencias vividas es el sentido de lo que
hacemos y su relacion con el mundo en el cual interactuamos, estas experiencias no
deben considerarse como algo de segunda importancia por el contrario debe ir de la
mano del conocimiento y la reflexion. La experiencia nos pone en contacto con el
mundo, nos permite conocernos y adaptarnos a €l. La razon, la teoria y la
investigacion tienen como funcion que la experiencia conlleve al conocimiento

sistematico.
b) Referencia

No hay una Unica definicién ni clasificacion de referencia ni de sus funciones
uniformemente aceptada. Lo que si parece estar claro, es que buena parte del
comportamiento humano esta influenciado y en definitiva determinado por grupos.
Esta es la premisa basica de la teoria del grupo de referencia. Ademas, los
sentimientos y actitudes del individuo también pueden desarrollarse a partir de las

influencias de estos grupos.
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Los autores Lessig & Park, (2011) confirman que las influencias personales,
ya sean intencionadas o no, afectan a todas y cada una de las facetas en que el
individuo se desarrolla. Desde el Marketing se profundiza en una de esas facetas, la
del individuo consumidor, en un intento por identificar las claves que marcan su
comportamiento de compra. Para abarcar su complejidad se sirve de la Psicologia y
de la Sociologia, que desde mucho antes que el Marketing han investigado esas otras

facetas del individuo y sus afectaciones, las influencias de los que le rodean, su

grupo.

Burnkrant y Cousineau (1975) ya afirmaban que uno de los determinantes méas
penetrantes del comportamiento del individuo es la influencia de aquellos que le
rodean, del grupo de referencia. Ademas de las variables internas, éstos influyen
decisivamente en la conducta del comprador. Por tanto, la investigacion grupal puede
aportar claves esenciales para una explicacion de sus comportamientos, desde la

decision de adquirir un producto, a la seleccion de una marca en particular.

La teoria de referencia nos proporciona un practico enfoque para entender la
influencia de otras personas sobre las creencias, actitudes y comportamientos de
consumo de un individuo. En esa influencia, que la pertenencia al grupo produce
sobre sus miembros, radica tradicionalmente la justificacion del estudio de los grupos

en los mercados.
c) Deseos

El concepto de deseo se ha abordado como un elemento fundamental del proceso de
consumo, estableciendo que su satisfaccion es la que lo motiva. De igual forma, los
analisis sobre este concepto habitualmente lo relacionan con el de necesidad y en
algunos casos con el de carencia, asumiendo, casi siempre, la necesidad como algo
“emocional”, “superfluo” y “no necesario” y la carencia, en pocos €asos, COMo una
condicion previa al surgimiento del deseo, y, la mayoria de las veces, como sinénimo

de la misma.
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Max-Neef et al. (2011) plantean que es legitimo suponer que las necesidades
humanas “cambian con la aceleracion que corresponde a la evolucion de la especie
humana” (p. 38), lo que da cuenta de un ritmo sumamente pausado. A su vez, los
satisfactores de estas necesidades se modifican a un ritmo historico y, del mismo
modo, “se diversifican de acuerdo a las culturas y las circunstancias, es decir, de
acuerdo al ritmo de las distintas historias”. Por ultimo, bajo la propuesta de estos
autores, los bienes economicos se transforman a ritmos de coyuntura, y, al mismo
tiempo, se diversifican de acuerdo con los diferentes modos culturales, dentro de los

cuales se diversifican nuevamente segln diversos «estratos sociales».

Se puede decir, quizas, que las necesidades humanas fundamentales
son atributos esenciales que se relacionan con la evolucién; los
satisfactores son formas de ser, tener, hacer y estar que se
relacionan con estructuras; y los bienes econémicos son objetos que
se relacionan con coyunturas. (Max-Neef, 2013, p. 38)

Los deseos (entendidos bajo esta I6gica como bienes tangibles o intangibles
que potencian a los satisfactores) responden a necesidades «anti guas», revestidas por
mutaciones culturales y que casi siempre son muy complejas de evidenciar de forma
clara y univoca. Por tanto, los procesos de innovacion de producto tienen como
finalidades: identificar nuevos segmentos de mercado para productos/servicios
existentes, crear innovaciones incrementales a productos/servicios (agregar valor) con
el fin de penetrar con mayor fuerza segmentos de mercados actuales o desarrollar
nuevos productos/servicios para nuevos segmentos de mercado, identificando
tendencias o comportamientos de los consumidores que pueden ser oportunidades de

negocio para las organizaciones.

Rodriguez (2012), sobre la distincion entre necesidad y deseo, afirma que los
deseos de los individuos se satisfacen bajo la forma de mercancias siendo el objetivo
final el logro del beneficio capitalista, mientras que las necesidades sociales pueden
llegar a materializarse en forma de derechos sociales subjetivos, amparados en el

Estado. Cortina (2013) plantea lo siguiente sobre este asunto:
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[...] un deseo nunca se crea partiendo de la nada, sino como
minimo haciendo pie en alguna necesidad o en algun deseo real de
la persona. Elegimos siempre algo que nos parece bueno porque
viene a satisfacer alguna necesidad o algin deseo, y la sagacidad
del marketing consiste en averiguar con qué necesidad o con qué
deseo conviene sintonizar para provocar otros nuevos”. (p. 103)

Bauman (2013) indica que el consumismo de hoy no tiene como fin suplir
necesidades sino deseos, entendidos por este autor como “un motivo autogenerado y
autoimpulsado que no requiere justificacion ni causa” y que a pesar de sus diversas
materializaciones, este se tiene a si mismo como objeto constante, por lo cual “esta
condenado a seguir siendo insaciable por mas largo que sea el tendal de otros objetos
(fisicos o psiquicos) que haya dejado a su paso” (Bauman, 2013). De igual forma,
Cortina (2010) indica que lo que caracteriza a los deseos no es ser falsos, sino ser

“infinitos”.

Los deseos que el mercado ofrece para el consumo deben ser concebidos
como potenciadores de satisfactores de necesidades humanas, objetos que son
promocionados como mejores que sus predecesores en esta tarea por procurar
satisfaccion, mas que por su efectividad en cuanto a su valor de uso, por su
representatividad simbdlica. En este punto es donde parece centrarse la discusion, ya
que se ha hecho evidente, a raiz del aporte de ciencias y disciplinas sociales, que mas
que fijar el andlisis del consumo en el valor de uso y de cambio de los productos y
servicios, es clave entender dicho intercambio desde el valor simbolico de estos y
desde el fenémeno del individualismo que afecta la definicion de un nivel de

bienestar deseado y por ende alcanzable en algin momento.

2.1.2.1.2 Demanda

Uno de los factores primordiales que debe tener en cuenta toda empresa a la hora de
ofrecer un producto o servicio es el tamafio de la demanda y esto implica conocer el
tamafo del mercado. Ademas, si se desea conocer el grado de satisfaccion que va a

proporcionar el producto al cliente debemos analizar minuciosamente la demanda ya
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que esta nos permite reconocer si se esta cumpliendo con las expectativas de los

consumidores y si este presenta una ventaja competitiva ante la competencia.

Existen varios criterios al momento de definir la demanda, segun los expertos
en mercadotecnia y economia la demanda es un factor preponderante en la vida de las
empresas, asi para Kotler, autor del libro "Direccion de Marketing” (2014), la
demanda es "EI deseo que se tiene de un determinado producto que esté respaldado
por una capacidad de pago”. Otros autores afirman que es fundamental la disposicién
de los clientes que desean adquirir algunos productos que se encuentra en el mercado.
Fisher (2001), autora del libro "Mercadotecnia”, se refiere a la demanda como "las
cantidades de un producto que los consumidores estan dispuestos a comprar a los

posibles precios del mercado".

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A (2015)., define la demanda
como "El valor global que expresa la intencion de compra de una colectividad, la
curva de demanda indica las cantidades de un cierto producto que los individuos o la
sociedad estan dispuestos a comprar en funcién de su precio y sus rentas, lo cual

abarca las dos definiciones anteriores.

Otro autor que comparte y afiade algo mas para complementar las definiciones
mencionadas es Andrade (2015), autor del libro "Diccionario de Economia”, que
proporciona la siguiente definicién de demanda: "Es la cantidad de bienes o servicios
que el comprador o consumidor esta dispuesto a adquirir a un precio dado y en un
lugar establecido, con cuyo uso pueda satisfacer parcial o totalmente sus necesidades

particulares o pueda tener acceso a su utilidad intrinseca".

De esta manera, se podria decir que la demanda es la cantidad de cierto
producto que estariamos dispuesto a adquirir para satisfacer necesidades o deseos
teniendo en cuenta dos factores muy importantes que es el precio que va a tener el
producto en el mercado y la rentabilidad que va a tener el cliente para adquirir su
producto y/o servicio.
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a) Demanda potencial

Toda empresa debe de tener siempre en cuenta factores fundamentales como la
potencialidad la cual significa tener propension y posibilidad para algo pero ain no se
ha concretado por tanto el cliente potencial aunque no es cliente en si pero es
fundamental para el desarrollo y crecimiento de la empresa. Este factor es definido
por Gonzélez (2011), como: El cliente potencial es toda aquella persona que puede
convertirse en determinado momento en comprador (el que compra un producto),
usuario (el que usa un servicio) o consumidor (aquel que consume un producto o
servicio), ya que presenta una serie de cualidades que lo hacen propenso ello, ya sea
por necesidades (reales o ficticias), porque poseen el perfil adecuado, porque

disponen de los recursos econémicos u otros factores.
b) Demanda efectiva

Segln Pérez & Gardey (2011), La demanda efectiva, son aquellas personas, empresas
u organizaciones que le realizan compras a cierta compafiia pero que son
considerados como clientes fijos ya que disponen de los recursos econémicos y del
perfil adecuado. Thompson (2016), expresa que los clientes efectivos son aquellos
(personas, empresas u organizaciones) que le realizan compras a la empresa en la
actualidad pero que son visualizados como clientes también en el futuro porque
tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la autoridad para comprar. Este
tipo de clientes es el que podria dar lugar a un determinado volumen de ventas en el
futuro (a corto, mediano o largo plazo) y por tanto, se los puede considerar como la

fuente de ingresos.

Todos los autores citados coinciden con la misma definicion donde los
clientes efectivos son clientes que hay que reconocer y tratar de traerlos hacia
nuestras ofertas de mercado para convertirlos en clientes estaticos, toda empresa que
quiera ser exitosa debe tener en cuenta estos clientes dando una mirada al futuro

considerandolos como una fuente de ingresos.
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2.1.2.1.3 Oferta

Una de las principales propuestas de ventas de productos y/o servicios que se puede
realizar de forma verbal o escrita para indicar de manera explicita las condiciones que
se van a dar para dicha venta es la oferta. Que a su vez es determinada por las
cantidades de dichos productos o servicios que se encuentran en el mercado y que los

consumidores estan en la capacidad de adquirir a un precio establecido.

Para Fisher & Espejo (2016), corroboran en su libro "Mercadotecnia™, lo
dicho anteriormente considerando que la oferta son las cantidades de un producto que
los productores estan dispuestos a producir a los posibles precios del mercado. Asi
mismo, ambos autores indican que la ley de la oferta son las cantidades de una
mercancia que los productores estan dispuestos a poner en el mercado, las cuales,
tienden a variar en relacién directa con el movimiento del precio, esto es, si el precio

baja, la oferta baja, y ésta aumenta si el precio aumenta.

Por otro lado, la oferta se define como el conjunto de propuestas de precios
que se hacen en el mercado para la venta de bienes o servicios con el fin de indicar
que por un cierto tiempo una serie de productos tiene un precio mas bajo de lo normal
para asi estimular su demanda, Andrade, (2015). Teoria que apoya el autor del libro
"Principios de Economia” Mankiw (2016), puesto que define la oferta o cantidad

ofrecida, como la cantidad de un bien que los vendedores quieren y pueden vender.

En sintesis, se puede decir que los tres autores mencionados tienen mucha
similitud en sus definiciones, al relacionar la oferta con las opciones que se les
pueden ofrecer a los clientes sobre la venta del producto o servicio en un tiempo
determinado. Sin embargo, Fisher &Espejo (2016), aluden a un termine muy usual la
ley de la oferta que se basa en las cantidades de producto que estan en el mercado

dependiendo de la circulacién de dinero si es incrementa 0 aumenta.
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a) Oferta disponible

Si bien, la oferta es la cantidad de un bien o servicio que entra en el mercado a un
precio dado en un periodo de tiempo determinado. En este concepto las
cualificaciones de tiempo y precio son necesarias, debido a que cuando mayor sea el
precio ofrecido, mayor serd la cantidad de producto llevada al mercado, y cuando méas
largo el periodo de tiempo, méas seran los oferentes que podran ajustar su produccion
para beneficiarse del cambio en los precios. Por tanto, la oferta que llega al mercado
normalmente aumentard con unos precios crecientes y descenderd con precios a la

baja.

Algunos analistas consideran que la cantidad de productos ofrecido esta
relacionada con el tamafio del mercado como lo expone Dobler (2013) que el éxito de
un negocio depende de calcular el tamafio del mercado que es imprescindible para
conocer la viabilidad de todo negocio. Gran parte de la existencia y el tamafio del
mercado para el producto o servicio que se ofrece se basa en la aplicacion del método
de calculo, el tamafio del mercado se determina como: el nimero de consumidores en
el mercado, multiplicado por la cantidad de producto promedio comprado

anualmente, multiplicado por el precio promedio de la unidad.

De esta manera, existe una amplia gama de competidores que representan la
oferta disponible en el mercado. Por lo cual existe la necesidad de lograr un valor
agregado para lograr el éxito, es decir, una empresa debe satisfacer las necesidades y
los deseos de los consumidores mejor que como la hacen sus competidores, segun
Porter (2016), en cualquier sector, las empresas de distinta naturaleza y tamafo

enfrentan los siguientes tipos de competidores:

e Accion de los competidores existentes: Son los que venden productos y

servicios similares a los de la empresa.
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Accidn de los competidores potenciales (amenaza de nuevos ingresos): Las
empresas potencialmente competidoras pueden detectarse segun tengan ciertas

ventajas o facilidades competitivas, para entrar en el mercado.

Amenazas de posibles productos o servicios sustitutos: Se entiende por
productos sustitutos aquellos que cumplen la misma funcion para el mismo
grupo de compradores, aunque se originen en una tecnologia diferente, este
tipo de amenazas se agrava en sectores de rapido cambio tecnoldgico o de

facil cambio de la relacion calidad - precio.

La fuerza negociadora de clientes o compradores: Los compradores
mantienen un determinado poder de negociacion frente a los fabricantes,
pudiendo influir en decisiones de precios, funciones del producto, condiciones

de pago, entre otros.

El poder de negociacion de proveedores: El poder de los proveedores ante
las empresas clientes radica en el hecho de que puede resultarles posible
aumentar los precios de sus productos, reducir la calidad, limitar la cantidad

vendida, entre otros.

b) Oferta proyectada

Segun Vaca, (2017) la oferta proyectada es la cantidad de bienes o servicios que un
cierto numeros de oferentes estan dispuestos a poner a disposicion al mercado a un
precio determinado en el futuro. El propdsito que se persigue mediante el analisis de
la oferta es determinar o medir las cantidades o condiciones en que una economia
puede y quiere poner a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta, al
igual que la demanda, es funcidn de una serie de factores, como son los precios en el

mercado del producto los apoyos gubernamentales a la produccion, etc.

La investigacion de campo que se debera tomar en cuenta todos estos factores

junto al entorno econdémico en que se desarrollara el producto, al igual que en la
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demanda, aqui es necesario hacer un ajuste con tres variables siguiendo los mismos
criterios, a saber, que de cada uno de las terceras variables analizadas, como pueden
ser (PIB), la inflacion o el indice de precios, se obtenga el coeficiente de correlacion
correspondiente. Para hacer la proyeccion de la oferta se tomara aquella variable cuyo

coeficiente de correlacién sera mas cercano a uno.

Archanco (2013), dice: no importa lo pequefio 0 grande que sea tu negocio,
hay cuatro objetivos que debes tener en cuenta a la hora de plantearte una
investigacion para estudiar y analizar a tus competidores, saber donde y con quién
compites realmente: no te fies de la primera impresion, siempre conviene profundizar
un poco para identificar bien a tus competidores mas resefiables y sobre todo para
llegar a conocer quién esta haciendo las cosas bien, quién no y cuales son las
tendencias del mercado; identificar oportunidades de negocio: es dificil pero quizas

identifiques un nicho de mercado mal atendido por tu competencia.

Detectar elementos en los que diferenciarte: si entras en un mercado donde ya
estan otros competidores tendras que ofrecer algo diferente e innovador para que sus
clientes decidan irse contigo, prever la reaccién de tu competencia: la creacion de tu
negocio puede provocar una reaccion de tu competencia, sobre todo si le quitas

clientela, por lo que es conveniente tratar de anticiparte y prever su reaccion.

Asi mismo, Bernardo (2013), define la competencia como la pugna que se
establece entre productores de articulos similares para la conquista del mercado. La
competencia es oferta cuando un bien ofrecido por numerosas empresas es de la
misma calidad. Observamos a diario que en el mercado hay un mismo producto de
diferentes marcas esto significa que hay competencia entre los productores y por
consiguiente, entre los bienes que ofertan. Conociendo las bondades del producto y

sus respectivos precios podremos comprar o que mas nos conviene.

Es importante que haya competencia en el mercado porque nos da la
oportunidad de conocer los mismos bienes, pero de diferentes fabricantes o marcas.

Asi optaremos por aquellos que mas conviene. Por todo lo dicho anteriormente por
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los diferentes autores se hace necesario observar el mercado competidor directo, para
conocer la existencia de otras Empresas que elaboran y venden productos similares al
proyecto. Serd necesario conocer la forma de producir y distribuir, los precios con
que trabajan, la estrategia comercial que implementan (precios, condiciones de venta,
plazos, costos de los créditos, descuentos, promociones, publicidad, comercializacion,

entre otros), para captar la atencion de los consumidores.

Asi también, la competencia indirecta tiene que ser asimilada en el estudio,
por cuanto se puede competir con otros productores para la adquisicion de materias
primas, insumos, materiales y bienes de capital que requiere el proyecto, si estos
bienes fueran insuficientes y escasos en el mercado proveedor, situaciones que muy
bien se previenen conociendo ese mercado, todo empresa que quiera entrar al

mercado tiene que hacer este paso inexcusable para poder lograr el éxito .

2.1.2.1.4 Precio

Muchos empresarios utilizan un enfoque muy simple para determinar los precios, sin
comprender que éstos son una variable estratégica del marketing, es necesario
considerar varios factores antes de establecer los precios. Es fundamental resaltar en
modo en que el mercado percibe la cuantia de los precios y en la asociacion que el
consumidor hace de los mismos con caracteristicas o atributos del producto.

Para Kotler & Armstrong (2017), autores del libro "Fundamentos de
Marketing", el precio es la cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio. En términos mas amplios, el precio es la suma de los valores que los
consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio.
Asi mismo, se define el precio como la expresién de un valor. El valor de un producto
depende de la imagen que percibe el consumidor. Por ejemplo, una margarina del tipo

light tiene un costo menor que el de una margarina comun; sin embargo, los
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consumidores perciben cualquier producto "bueno para la salud" como algo de valor
superior, Stanton y Walker (2016).

Es muy interesante lo expuesto por los autores Kotler & Armstrong (2017)
pues ellos se centran en la cantidad de dinero que se recauda por la venta de un
productor o prestacion de un servicio de aquellos consumidores que buscan obtener
beneficios; mientras los autores Stanton & Walker (2017) aluden que el precio segun
valor percibido no tiene en cuenta el coste de los componente del producto si no el
valor asignado por el consumidor a la utilidad que le reporta la satisfaccion

proporcionada por un bien o servicio, de los cuales se esta en total acuerdo.
a) Calidad habitacional

Este es un factor importante que no se debe descuidar, conocer la calidad de cada uno
de los elementos que conforman la construccion del producto permite brindar
confiabilidad a los clientes. Es indudable que a la hora de construir cualquier tipo de
vivienda es de suma importancia elegir materiales de construccion de buena calidad,
ya que un material que no cumpla con las caracteristicas exigidas puede provocar un

deterioro progresivo de la vivienda que se quiera levantar (Lovera, 2017)

Existen otros autores que fundamentan el concepto de calidad desde varios
puntos de vista, por ejemplo Acevedo, Vasquez y Ramirez (2012), sustentan que la
calidad de una obra puede pensarse desde dos puntos de vista. Uno mas relacionado
con la parte constructiva de la obra, la parte de ejecucion de la obra; del que resultaria
la calidad de construccion. El otro relacionado a la etapa de proyecto, la estética, la

especialidad; de este resultaria la calidad del disefio.

Es evidente que un edificio no tendrad calidad si no ha sido eficientemente
proyectado. Porque el constructor, aunque sea el mismo proyectista, no podra plasmar
esa “especialidad” con la que ha sido pensado. Nos parece bien hacer hincapié en el
hecho de que por méas que el proyectista sea luego el director de obra, si no penso en
la calidad en la etapa de proyecto, -calidad espacial y constructiva- dificilmente logre
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una buena calidad del producto final, a partir de las definiciones expuestas por los
autores podemos decir que la calidad de una construccién se rige por diferentes

aspectos que se globalizan dentro de dos etapas: disefio y construccion.
b) Acceso a servicios publicos

La resefia de las relaciones del Estado con la sociedad relata el proceso dialéctico de
la convivencia humana manifestado en la transformacion incesante de las
instituciones, estructuras, organizaciones y funciones de la sociedad, asi como de su
correspondiente sistema politico, entendido este como el conjunto de elementos
interdependientes, tales como las instituciones y funciones, estructuras y roles, ideas e
ideologias, grupos y organizaciones, asi como los comportamientos, conductas
individuales y colectivas que fijan los objetivos del Estado que definen sus modos de
produccién, forman, conforman y transforman al poder estatal, designan a sus
depositarios, determinan la distribucion de sus funciones, controlan su ejercicio y
orientan sus acciones legislativas, administrativas y jurisdiccionales (Ferndndez
2017).

Desde un punto de vista ontolégico, la jurisprudencia de la Corte
Constitucional de Colombia y especificamente la de la llamada “Primera Corte”, por
via de tutela, quiso darle cuerpo y vida material a la declaracién del Estado social de
derecho consagrado en el articulo 1° de la Constitucion Politica de Colombia de 1991
y sent6 principios fundacionales, en materia de servicios publicos. En fallo de tutela,

con ponencia del magistrado Alejandro Martinez Caballero, indicé:

...”El servicio publico no es simplemente un “concepto” juridico,
es ante todo un hecho, una realidad. Las manifestaciones de la
autoridad publica declarando que tal o cual actividad es un servicio
publico, no pasardn de meras declaraciones arbitrarias en el
supuesto de que no exista de por medio la satisfaccion efectiva de
una necesidad de interés general. Tal declaracion, cuando ella
concuerde con la realidad, tendra indiscutiblemente su valor en el
orden juridico (Corte Constitucional de Colombia, 2012)”.
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Desde la perspectiva del solidarismo Ledn Duguit (2015), identifica los
servicios publicos como obligaciones o deberes de los gobernantes, de suerte que
conforme crece la solidaridad social aumentan los deberes de los gobernantes y, por
ende, los servicios publicos, cuyo aseguramiento, organizacion y control queda a
cargo del Estado, el que, segun Duguit, “es una corporacion de servicios publicos
organizados y controlados por los gobernantes” (Manual de derecho constitucional,
1926).

En opinion generalizada de la doctrina, el Estado tiene la obligacion de
asegurar que el servicio publico revista ciertos rasgos distintivos, para garantizar la
idénea satisfaccion de la necesidad de caréacter general que trata de cubrir, en
cualquier caso en que éste se individualice, pues, como apunta Marcel Walline: “El
servicio publico es el mas enérgico de los procedimientos de intervencién
administrativa, la Gltima ratio del Estado para asegurar la satisfaccion de una
necesidad colectiva cuando la iniciativa privada, por una razon cualquiera, no es

suficiente para asegurarla”( Arifo, 2013).

A su vez el articulo 365 prescribe que es deber del estado asegurar que los
servicios publicos se presten eficiente a todos los habitantes del territorio nacional.
Sin embargo en el caso de los servicios publicos domiciliarios, el propio articulo 367
de la Constitucion Politica, reconoce que pueden existir limitaciones para un acceso
universal. En efecto el citado articulo establece que mediante la ley (para tal fin se
expidio la Ley 142 de 1994), se fijaran las competencias y responsabilidades
concernientes a la prestacion de los servicios publicos domiciliarios y se definiran

entre otros aspectos relativos a su prestacion, el que tiene que ser con la cobertura.

Sobre este punto es preciso citar lo que expuso el profesor Hugo Palacios
Mejia (2017) “La prestacion del servicio, es decir, el desempefio exitoso de la
actividad depende de la existencia, de elementos fisicos de una infraestructura que es
limitada y expandible, y que se asocia con la posibilidad de que el legislador

determine con cierta amplitud su cobertura”.
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c) Condiciones de financiacién

Consiste en las posibilidades de obtener recursos econdémicos para la apertura,
mantenimiento y desarrollo de nuevos proyectos en la empresa, para Brealy (2017) se
refieren a la obtencion del dinero requerido para ejecutar inversiones, desarrollar
operaciones e impulsar el crecimiento de la organizacion; el cual puede conseguirse a
través de recursos propios, autofinanciacion, recursos generados de operaciones
propias de la empresa y aportaciones de los socios, emision de acciones o mediante
recursos externos con la generacion de una deuda saldable en el corto, mediano o

largo plazo.

Para autores como Boscan & Sandrea (2016), el financiamiento constituye la
opcidén con que las empresas cuentan para desarrollar estrategias de operacion
mediante la inversion, lo que les permite aumentar la produccion, crecer, expandirse,
construir o adquirir nuevos equipos o hacer alguna otra inversion que se considere
benéfica para si misma o aprovechar alguna oportunidad que se suscite en el
mercado. De manera que, entre todas las actividades que desarrollan una empresa u
organizacion, la relacionada con el proceso de obtencion del capital que necesita para
funcionar, desarrollarse asi como expandirse 6ptimamente es de las mas importantes,
la forma de conseguirlo y accesar al mismo es lo que se denomina financiamiento. Es

importante destacar que la generacion de Celso Furtado hizo notar lo siguiente:

...Las condiciones de financiacion, que son fundamentalmente un
proceso de incorporacion y propagacién de nuevas técnicas, entrafia
modificaciones de tipo estructural, tanto en el sistema de
produccién como en el de distribucion del ingreso. La forma en que
esas modificaciones se hacen efectivas depende, en buena medida,
del grado de flexibilidad del marco institucional dentro del cual
opera la economia, grado de flexibilidad al cual no es ajena la
mayor o menor aptitud de las clases dirigentes para superar las
limitaciones naturales de su horizonte ideolégico (Furtado, 2015).

En un sentido estricto, las condiciones de financiacion es el proceso de
expansion del sistema productivo que sirve de fundamento a una determinada

sociedad. Esa expansion sélo se hace factible cuando actGa algin mecanismo de
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autolimitacion, que la propia sociedad se impone, con respecto a la utilizacion del
producto social. Esa autolimitacion es condicion necesaria para la acumulacion de
nueva capacidad productiva. Por otra parte, la ocupacién de la nueva capacidad
productiva exige introducir modificaciones en la forma en que la sociedad utiliza el

producto social (Furtado, 2015).
d) Costos

Toda empresa es el instrumento universalmente empleado para producir y poner en
manos del publico la mayor parte de los servicios existentes en la economia. La
empresa desarrolla su actividad en conexion con otros agentes y esta relacion
condiciona el cumplimiento del objetivo que motiva su existencia. Para tratar de
alcanzar sus objetivos, la empresa obtiene del entorno los factores que emplea en la
produccién, tales como las materias primas, maquinarias y equipo, mano de obra,

capital, entre otros.

Toda empresa al producir incurre en unos costos. Los costos de produccion
estan en el centro de las decisiones empresariales, ya que todo incremento en los
costos de produccién normalmente significa una disminucién de los beneficios de la
empresa. De hecho, las empresas toman las decisiones sobre la produccion y las
ventas a la vista de los costos y los precios de venta de los bienes que lanzan al
mercado, (Hinojosa, 2012).

Otros autores como Mankiw (2012), consideran que los precios deben cubrir
los costos y permitir un margen de utilidad aceptable, esto es aplicable tanto a
empresas industriales, de servicios o que comercializan productos fabricados por
terceros, se deben tomar en cuenta la suma de los costos fijos y variables més un

margen de ganancia.

Barfield, Raiborn & Kinney (2008), en su libro “Contabilidad de Costos
Tradiciones e innovaciones” considera que los costos se generan en 3 tipos el proceso

de transformar las materias primas en productos elaborados como son:
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e Costos de materia prima: Es el costo de materiales integrados al
producto. Por ejemplo, la malta utilizada para producir cerveza, el tabaco
para producir cigarros, etc., los que deriven de: Cualquier parte de un
producto que sea facilmente identificable (como la arcilla de una vasija)

e Costos de mano de obra: Es el costo que interviene directamente en la
transformacion del producto. Por ejemplo, el sueldo del mecénico, del

soldador, entre otros.

2.1.2.1.5 Comercializacion

Para Ugarte (2013), la comercializacion es el conjunto de las acciones
encaminadas a comercializar productos, bienes o0 servicios, encontramos ciertas
técnicas de comercializacion que abarcan todos los procedimientos y maneras de

trabajar para introducir eficazmente los productos en el sistema de distribucion.

Desde el punto de vista de este autor comercializar se traduce en el acto de
planear y organizar un conjunto de actividades necesarias que permitan poner n el
lugar indicado y el momento preciso una mercancia o servicio logrando que los
clientes, que conforman el mercado, lo conozcan y lo consuman; por otro lado, para
Méndez (2014), comercializacion significa que una organizacion encamina todos sus
esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una ganancia estimada. Al respecto hay tres
ideas fundamentales incluidas en la definicion de este concepto: La orientacion hacia

el mercado, El esfuerzo total de la empresa y por ultimo la ganancia como objetivo.

Comercializar un producto o un servicio es encontrar para él la presentacion y
el acondicionamiento susceptible que logre interesar a los futuros compradores, la red
mas apropiada de distribucion y las condiciones de venta que habran de dinamizar a
los distribuidores sobre cada canal, ademas de tener en cuenta cual son las estrategias
de mercadeo y comercializacion de la competencia, asi se planeara la mejor estrategia
para llegar a los compradores deseados, logrando también brindar un producto que

satisfaga las necesidades del grupo al cual se quiere oferta nuestras viviendas.
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a) Canales de comercializacion

Son los medios por los cuales se dan a conocer los productos desde su origen, su
fabricante, hasta el consumidor final, estos canales estan representados por empresas
independientes a los fabricantes que tienen como funcion comercializar, vender o en

su defecto ayudar a las ventas de los productos creados (Méndez, 2014).
2.2 MARCO CONCEPTUAL

Burbuja inmobiliaria: Una burbuja se define como la presencia de precios altos
explicados Unicamente por las expectativas de los inversionistas sobre un alto precio
de venta en el futuro y no por sus fundamentales. Para detectarlas, los estudios
recientes usan desde metodologias econométricas de raices explosivas hasta modelos
multivariados que identifican los principales determinantes del precio de la vivienda y
determinan su divergencia con el precio efectivo para confirmar la presencia de una
burbuja, también expresa que no hay un consenso en los resultados, unos encuentran
burbujas mientras otros no. Los segundos argumentan que la aparicion de burbujas en
estudios previos se debe a que no tienen en cuenta una variable fundamental en la

determinacion de la vivienda como es el precio y la escasez del suelo. (Arias, 2015).

Inversiones inmobiliarias: Segun las NIC - Normas Internacionales de Contabilidad
(2015), Inversiones inmobiliarias son inmuebles (terrenos o edificios, considerados
en su totalidad o en parte, 0 ambos) que se tienen (por parte del duefio o por parte del
arrendatario que haya acordado un arrendamiento financiero) para obtener rentas,
plusvalias o ambas, en lugar de para su uso en la produccién o suministro de bienes o
servicios, o bien para fines administrativos, su venta en el curso ordinario de las
operaciones. Las inversiones inmobiliarias se reconoceran como activos cuando, y
s6lo cuando, sea probable que los beneficios econémicos futuros que estén asociados
con tales inversiones inmobiliarias fluyan hacia la entidad; y el coste de las

inversiones inmobiliarias pueda ser valorado de forma fiable.
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Capacidad adquisitiva: La capacidad adquisitiva del consumidor se puede medir
sabiendo cuantos bienes y servicios puede adquirir para satisfacer sus necesidades.
Para que las personas puedan adquirir los bienes y servicios tienen que contar con
dinero que ha sido recibido (asumimos) como producto de ofrecer sus servicios
laborales, es decir, un salario o un sueldo (Ocrospoma, 2018). Las familias
normalmente tienen un patron de consumo que definitivamente no es fijo en el muy
corto plazo pero que en el tiempo tiende a volverse muy poco variable, dependiendo

del ingreso de las familias, de las costumbres, nivel social y cultural, etc.

Segun, CEPAL (2010), La teoria microeconémica nos explica que la capacidad
adquisitiva puede tener dos enfoques: el primero consiste en que el consumidor puede
consumir la misma canasta (bienes y servicios) aun cuando los precios de los bienes
han sido modificados; y el segundo enfoque relaciona la capacidad adquisitiva con
mantener el mismo nivel de satisfaccion de las necesidades, es decir, cuando se

mantiene constante el nivel de utilidad.

2.3 MARCO CONTEXTUAL

Esta investigacion se desarrolla en el Distrito Especial Turistico y Cultural de
Riohacha, capital del departamento de La Guajira y estd ubicada en la costa del mar
Caribe, en el delta del rio Rancheria. Es el segundo municipio con mayor extension
territorial en su departamento y principal por constituir un vasto engranaje de
entidades publicas, bancos y entidades financieras, sede de la Didcesis de Riohacha;
instituciones culturales, educativas, escenarios deportivos y su sector comercial.

Especialmente en la poblacion de estratos dos y tres de esta localidad.
2.3.1 Resefa historica

El nombre Riohacha existe desde el mismo periodo de la conquista y Colonizacion
Espafiola terrestre en La Guajira (1526-1536). Existen tres versiones diferentes acerca
de su origen, La primera version relata el rescate que hace un joven indigena a un

batallon espafiol perdido y sediento, guiandolos hacia el encuentro con el rio; como
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recompensa, el capitan le obsequia al nativo un Hacha y bautiza el paraje como El rio
de La Hacha. La segunda version habla del mismo batallén espafiol cuyo Capitan
pierde su hacha emblematica al atravesar dicho rio; como consuelo lo bautiza Rio de
La Hacha. La tercera version documenta el descubrimiento de una hermosa hacha
enterrada a la orilla del rio por parte de un batallon de exploradores europeos, que
hasta el momento creian ser los primeros en llegar a aquel lugar. De esta manera, lo

Ilamaron Rio de la Hacha.

Durante el siglo XVI, el territorio peninsular fue disputado entre las gobernaciones
de Santa Marta y Venezuela, debido a la existencia de perlas. Por parte del traslado de
toda una sociedad perlera proveniente de la Isla Cubagua (Caribe Venezolano) A esta
poblacién la Ilamaron Nuestra Sefiora Santa Maria de los Remedios del Cabo de la
Vela. Posteriormente sucede un segundo traslado, en esta ocasion hacia las riberas de
la desembocadura del Rio de La Hacha (hoy Rio Rancheria), a partir de la segunda
mitad del afio 1544 y culminada a mediados del afio de 1545, siendo bautizada:
‘Nuestra Sefiora Santa Maria de los Remedios del Rio de la Hacha', en honor a la
imagen de la Virgen de Los Remedios que, segun la tradicién, fue traida desde la
bahia perlifera del Cabo de la Vela cuando su puerto fue atacado y saqueado por

piratas.
2.3.2 Ubicacion

La ciudad de Riohacha esta situada en la orilla del mar Caribe y la ribera occidental
del delta del rio Rancheria, especificamente del brazo El Riito. El medio se compone
de selva seca constituida por matorrales, bejucos, cactaceas y arboles, entre otros.
Cerca de la costa, por efecto de desertizacion, el ambiente es arido y el suelo arenoso.

Al sur de la ciudad, el terreno es tipico de sabana seca.

En lo que respecta al municipio, este se ubica en el centro - occidente del
departamento La Guajira, siendo el segundo en mayor extension y el primero en
poblacion. La mayoria del terreno se compone de suelo arcilloso y arenoso,

especialmente en las costas. El relieve lo constituye la planicie guajira, la zona norte
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de la Sierra Nevada, y cerros independientes; los cuales dan las caracteristicas de un
medio de selva humeda en los montes, selva seca alrededor del cauce del rio

Rancheria y sabana seca en la llanura.
2.3.3 Demografia

Oficialmente Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Cuenta con una
poblacién estimada de 212.205 habitantes. La poblacion indigena wayuu que no vive
en los resguardos indigenas es de aproximadamente 11. 200 personas para un total de
poblacién wayuu en el municipio de Riohacha de 33 647. Igualmente tienen asiento
en el municipio las comunidades Wiwa y Kogui, que tienen una poblacion
aproximada de 9.900 personas, asentadas en la jurisdiccion del municipio de

Riohacha de la Sierra Nevada de Santa Marta.

A partir de la década de los 70, la ciudad vivié un enorme proceso inmigratorio
que conllevo al establecimiento de importantes colonias conformadas por personas
provenientes de otras regiones de Colombia, especialmente de los departamentos de
Magdalena, Bolivar, Sucre, Cordoba, Antioquia y Santander, quienes con su
idiosincrasia han aumentado la multiculturalidad propia del pueblo riohachero,
también fueron importantes las oleadas migratorias de los pueblos arabes en la zona.
Segun el Censo DANE de 2005, 12,2% de la poblacion se auto reconoce como Afro-

descendiente, mulato o raizal; un 20,3% como indigena.

e Otras implicaciones de la tenencia de vivienda de la region

Entre las implicaciones sociales que se pueden derivar de la vivienda en propiedad, se
ha destacado el efecto positivo que este tipo de tenencia genera sobre la formacion y
los resultados escolares obtenidos por los hijos de las familias que son propietarias de
su vivienda. En este sentido, la evidencia empirica aportada por diversos autores
como Green y White (1997), Aronson (2000), encuentran que la vivienda en

propiedad ejerce una influencia positiva sobre los resultados escolares de los hijos de
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las familias propietarias, debido a que este tipo de tenencia mejora sus habilidades
cognitivas, ademés de generar en ellos conductas socialmente mas aceptables.

Entre las causas que explicarian este resultado se encuentra la mayor estabilidad
geografica y el mejor ambiente familiar que implica la tenencia en propiedad frente al
régimen de alquiler. En este sentido, se ha evidenciado que una alta movilidad por
parte de las familias repercute negativamente en los resultados escolares de sus hijos.
Por otra parte, la mayor inversion financiera que realizan los propietarios en su
ambiente residencial (creando zonas de juego y de mayor equipamiento, Yy
contribuyendo a un mejor mantenimiento del vecindario) genera un clima més acorde

para la formacion y desarrollo de los hijos esto para el estrato tres.
2.3.4 Economia

Un renglon importante de la economia es la ganaderia: vacunos, porcinos, equinos,
mulares, asnales, caprinos y ovinos; La pesca, especialmente de mariscos, tortugas y
perlas se realiza en forma artesanal. Es importante la explotacién forestal de afiil,
caoba, cedro, dividivi, guayacan, mangle, roble, totumo. Carece de industria

manufacturera.
2.3.5 Casco urbano

El casco urbano del municipio de Riohacha esta constituido por un centro historico y
barrios de ensanche construidos entre las décadas de 1970 y 1980, esparcidos en el
occidente y sur de la ciudad; y su espacio periurbano distribuido en populosos
asentamientos humildes e informales. Esta organizada por el centro urbano y un
pequefio suburbio, que en total conforma 10 comunas y 103 barrios reconocidos
oficialmente que en conjunto llega ser 130 aproximadamente (Daza, 2012)

2.3.6 Educacién basica

El ministerio de educacion nacional (2012), expresa que Riohacha cuenta con una

amplia red de instituciones educativas con un nimero aproximado de 10 escuelas

58



publicas para la basica secundaria (o bachillerato) que distribuyen sedes de educacion
bésica primaria con un total promedio de 13 centros para esta formacion escolar.

Aunque en realidad existen otras escuelas que presentan deficiencias en cuanto a
su infraestructura, por lo cual, poco son mencionadas como escuelas oficiales. Por lo
general, estas escuelas se ubican en la zona sur de la ciudad. Con respecto a los
corregimientos, cada comunidad principal posee una institucion educativa para la
primaria y secundaria, en algunos casos, el mismo centro ejerce las dos formaciones

en jornadas distintas.

La educacion preescolar esta distribuida en los diferentes centros donde se imparte
la educacion bésica primaria; y también existen varias guarderias para menores de
tres afios, subvencionado por el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar. Con
respecto a la educacion privada, existen ocho centros que brindan educacion basica

primaria y secundaria, y algunos la preescolar.
2.3.7 Educacién superior

La ciudad de Riohacha posee con una amplia red de universidades y otros centros de
ensefianza que brindan una serie de programas a distancia, presencial y
semipresencial ubicadas como sedes regionales; aunque algunas utilizan las sedes

escolares de instituciones educativas para los procesos académicos.

Universidad de La Guajira. Unica con campus universitario. Es plblica y de

régimen Departamental.

e Fundacién Universitaria San Martin. (Sede regional con programas

semipresenciales)
e Universidad Antonio Narifio. (Sede regional con programas semipresenciales)

e Corporacion Universitaria Remington (Centro de atencién tutorial con

programas a Distancia)
e Universidad de Pamplona. (Sedes en escuelas con programas a distancia)
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e Universidad Nacional Abierta y a Distancia. (sede regional con programas

semipresenciales y a distancia).
e Servicio de Nacional de Aprendizaje - SENA: Comercial. (Sede regional)
e Servicio de Nacional de Aprendizaje - SENA: Industrial. (Sede regional)
e Systems Center (Sede propia y en escuelas. Educacion técnica)
e Ceotes (educacion técnica)

e Humanar (educacion técnica)
2.3.8 Clima

Por su ubicacion, la cabecera municipal de Riohacha deberia tener un clima tropical
seco. Sin embargo, las corrientes de aire provenientes de los vientos alisios,
modifican ligeramente la temperatura de acuerdo a la época del afio. Cabe destacar
que la ciudad se encuentra relativamente cerca de la Sierra Nevada de Santa Marta,
jugando este otro factor y enriqueciendo mas el clima. La ciudad de Riohacha tiene
una temperatura media anual de 28 grados Celsius, presentandose oscilaciones de 10
y 15 grados a medida que se asciende en el macizo de la sierra nevada, esto solo

presente en la zona rural del municipio.

La mayor parte del afio, la ciudad presenta un clima célido uniforme con leves
diferencias entre el dia y la noche. Enero es el mes de menor humedad relativa pues
golpean con fuerza los vientos alisios provenientes del Mar Caribe, siguiendo por
febrero, marzo y abril, donde se presentan algunas precipitaciones aisladas que
alivian el inclemente clima con presencia de nubosidad y neblina en algunos casos.
Mayo registra las mayores temperaturas del afio, con una baja notable en las brisas y
formacion de nubes, en este y en los meses de junio-julio, la ciudad recibe la mayor
incidencia de radiacion solar, muy notable cuando la vegetacion desaparece en

algunas zonas.
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Agosto y septiembre reciben los primeros indicios invernales al coincidir con la
temporada de huracanes en el Caribe, causando lluvias en la mayor parte del territorio
Guajiro, acompafiadas normalmente de fuertes tormentas eléctricas que traen
vendavales, granizadas e inundaciones en las zonas mas bajas. En octubre y
noviembre contindan las lluvias de manera mas suave, causando disminucion notable
en las temperaturas del dia y la noche. En estos meses se registran temperaturas
méaximas de 30 grados y minimas excepcionales de 21 y 22 grados abriendo paso a
diciembre, mes ventoso y muy fresco donde se observan disminuciones notorias en

las noches de hasta 19 y 20 grados.
24 MARCO LEGAL

Con relacion a la existencia de normas para su produccién, el aseguramiento de la
calidad y la contribucién de ella en la vida Util de las viviendas, existen normas desde

la licencia de construccion hasta llegar a la culminacion de la obras.

DECRETO 1203 DEL 12 DE JULIO DE 2017: "Por medio del cual se modifica
parcialmente el Decreto 1077 de 2015 Unico Reglamentario del Sector Vivienda,
Ciudad y Territorio y se reglamenta la Ley 1796 de 2016, en lo relacionado con el
estudio, tramite y expedicion de las licencias urbanisticas y la funcion publica que
desempefian los curadores urbanos y se dictan otras disposiciones”.

LEY 1229 DE 2008: La presente ley establece criterios y requisitos minimos para el
disefio, construccion y supervision técnica de edificaciones nuevas, asi como de
aquellas indispensables para la recuperacion de la comunidad con posterioridad a la
ocurrencia de un sismo, que puedan verse sometidas a fuerzas sismicas y otras
fuerzas impuestas por la naturaleza o el uso, con el fin de que sean capaces de
resistirlas, incrementar su resistencia a los efectos que éstas producen, reducir a un
minimo el riesgo de la pérdida de vidas humanas, y defender en lo posible el

patrimonio del Estado y de los ciudadanos.
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DECRETO 1547 DE 2015: "Por el cual se modifica parcialmente el Decreto 1077
de 2015 en lo relacionado con el tramite de las solicitudes de licencias urbanisticas".

2.5 SISTEMA DE VARIABLES

Segun, Arias Odon, “Una variable es una cualidad susceptible de sufrir cambios. Un
sistema de variables consiste, por lo tanto, en una serie de caracteristicas por estudiar,
definidas de manera operacional, es decir, en funcion de sus indicadores o unidades
de medidas”. Por su parte, Herndndez, Fernandez y Baptista (2014), mencionan que
“una variable es una propiedad que puede variar y cuya variacion es susceptible de
medirse u observarse. Las variables adquieren valor para la investigacion cientifica

cuando pueden ser relacionadas con otras (formar parte de una hip6tesis o una teoria).

La variable se ha definido y operacionalizado por su afinidad segin los objetivos
especificos trazados, de tal manera que permitan la adecuada obtencién de

informacion en base a datos concluyentes Utiles tanto para resolver.
2.5.1 Definicion conceptual

Segun la secretaria de economia (2011), el mercado de la construccion es el conjunto
de compradores reales y potenciales (personas o empresas) de este sector (viviendas,
apartamentos, edificaciones), que comparten una necesidad o deseo particular que
puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio, el tamafio del mercado de la
construccion depende del nimero de personas que comparten la misma necesidad que
disponen de recursos necesarios que ofrecer a cambio y que estan dispuestas a
entregar dichos recursos para obtener lo que desean, estas necesidades se encuentran
luego de evaluar factores tales como la oferta, la demanda, el precio, los canales de
distribucion y comercializacion teniendo como referencia los productos similares y el
ofrecido, luego de un analisis del micro y macro entorno, lo cual permitira definir la

proyeccion de los proyectos por estratos.
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2.5.2 Definicion operacional

El mercado de la construccion es el nimero méximo de compradores al cual se puede
dirigir la oferta comercial de la linea de viviendas unifamiliares para los estratos dos
y tres en el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La
Guajira. La variable analisis de mercado de la construccion fue medida a través de la
aplicacion de un instrumento basandose en las dimensiones expectativas de los
clientes, demanda, oferta, precio y comercializacion con sus respectivos indicadores

que se plantean en la tabla de operacionalizacion de la variable (Ver Tabla 1).

Tabla 1. TABLA DE OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE

Objetivo general: Analizar el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los estratos dos y tres el Distrito
Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La Guajira.

Objetivos especificos Variable Dimensiones Indicadores Item
Identificar las expectativas, de las
personas para adquirir una vivienda en Expectativas de los Experiencias vividas 1,2,
los estratos dos y tres en el Distrito clientes
Especial, Turistico y cultural de Lovera (2007)
Riohacha Acevedo, Vasquez y .
Ramirez, (2012) Referencias 34
Mankiw (2012)
Safiudo (2012) Deseos 5,6
Demanda Demanda Potencial 7.8
Conocer la demanda de compra de Kotler (2002) Fisher
viviendas nuevas en los estratos dos y (2001)
tres del Distrito Especial, Turistico y Andrade (2005)
Cultura de Riohacha. 8 Diccionario de marketing | Demanda efectiva 9,10
S de cultura(1999
2
2
Identificar la oferta de viviendas S Oferta Oferta disponible 11,12
nuevas en los estratos dos y tres del w Fisher y Espejo (2016)
Distrito Especial, Turistico y Cultural e Andrade (2005) Mankiw
de Riohacha. 2 (2009) Oferta proyectada 13,14
g
Conocer las expectativas en cuanto a s Calidad Habitacional 15,16
los precios, deseos o referencias de las
personas para adquirir una vivienda en Precio Acceso a servicios ptblicos | 17,18
los estratos dos y tres en el Distrito Stanton y Walker (2007)
Especial, Turistico y cultural de Kotler y Armstrong Condiciones de 1920
Riohacha. (2017) financiacion '
Costos 21,22
Determinar la manera més eficiente de
comercializacién de viviendas nuevas Comercializacion
en los estratos dos y tres del Distrito Ugarte (2003), Méndez Canales 23,24
Especial, Turistico y Cultura de (2004)
Riohacha.
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3 MARCO METODOLOGICO

Es el conjunto de acciones destinadas a describir y analizar el fondo del problema
planteado, a través de procedimientos especificos que incluye las técnicas de
observacion y recoleccion de datos, determinando el “como” se realizara el estudio.
Para Arias (2016) explica el marco metodologico como el “Conjunto de pasos,

técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas”.

Tamayo & Tamayo (2013) define al marco metodologico como “Un proceso
que, mediante el método cientifico, procura obtener informacion relevante para
entender, verificar, corregir o aplicar el conocimiento”, dicho conocimiento se
adquiere para relacionarlo con las hipdtesis presentadas ante los problemas
planteados, es conveniente reiterar entonces, que esta es la orientacion epistemolégica
que presenta el trabajo de investigacion tal como sefiala Velasco (2014) “un requisito
para hacer investigacion consiste en comprender qué es y como es la ciencia en
cuanto a objeto conceptual, esto es, cuéles son los componentes (su estructura) y
como funcionan las teorias cientificas (dinamica), asi como de donde surgen las

teorias y para qué sirven”.
3.1 ENFOQUE METODOLOGICO

La actividad investigativa se guia por paradigmas que conducen el estudio de la
realidad de una manera ldgica, orientando al investigador sobre coémo actuar para
abordar y explicar fendmenos objeto de analisis. En este sentido, el paradigma
vendria a ser una estructura coherente, constituida por una red de conceptos, de
creencias tedricas y metodoldgicas entrelazadas, permitiendo la evaluacién critica de

problemas cientificos a partir de métodos coherentes con la realidad investigada.

De este modo, toda actividad cientifica, estara determinada por uno o varios
paradigmas correspondientes a ellos, los cuales condicionaran el modo de abordar los
objetos, los métodos y todo aquello relacionado con el conocimiento y la manera de
conocerlo. En el criterio de Hurtado (2014), los paradigmas constituyen la Idgica de
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la actividad investigativa, proporcionando una vision de los fendmenos, un modo de
desmenuzar, la complejidad de la realidad, siendo en cierta medida normativa al

sefialar al investigador la manera de actuar.

El enfoque mediante el cual se desarrollo la investigacion fue cuantitativo por
cuanto “utiliza la recoleccion de datos numéricos para descubrir o afinar preguntas de
investigacion en el proceso de interpretacion” (Hernandez, Ferndndez y Baptista,
2010). En la obtencion de informacion se requiere de apoyo matematico, ya que este
permite la cuantificacion del resultado. Son utilizadas fundamentalmente para obtener
datos primarios sobre todo de caracteristicas, comportamientos y conocimientos. El
mismo enmarcado en el positivismo, empirismo 16gico, método estadistico deductivo

predeterminado y estructurado.
3.2 TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacion, orienta la finalidad general del estudio y la manera como se
recogeran los datos necesarios. Para seleccionar el tipo de investigacion se debe
considerar el propésito, las estrategias, los objetivos, el problema de estudio y otros
aspectos en los que se encuentran inmersos la investigacion. Metodoldgicamente,
existe una gran variedad de tipologia que va hacer definida por el investigador una
vez que se establezca la relacion entre el objetivo que se quiere alcanzar y el tipo de
investigacion, pues existe entre €stos una relacion intrinseca “el investigador debe
ubicar en sus estudios, a la tipologia que mejor se adapte a la investigacion y cumpla

con el proposito planteado” (Balestrini, 2013).

Asumiendo el criterio del citado autor, la investigacion se considera
descriptiva, porque ‘“‘se orienta a caracterizar, registrar, analizar e interpretar la
naturaleza actual de la variable investigada, tal como son observadas por el
investigador”. Al respecto, Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) definen este tipo
de investigacion como: “la manera de buscar, especificar propiedades, caracteristicas
y rasgos importantes de personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno

que se someta a un analisis”.
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En el caso particular de estudio se pretende identificar la poblacion
conformada por los estratos dos y tres cuya finalidad es hacer un estudio del mercado
con los clientes potenciales interesados en comprar vivienda unifamiliares, la
investigacion indicara unos resultados, es decir, lo que se obtendra a partir de
encuesta la cual sera clave en desarrollo de la misma, condiciona el método que se
seguird para obtener dichos resultados, por lo que es muy importante identificar

acertadamente dicho alcance antes de empezar a desarrollar la investigacion.

Para reforzar este criterio Méndez (2013) indica que la investigacion
descriptiva utiliza criterios sistematicos que permiten poner de manifiesto la
estructura de los fendmenos en estudio, ademas ayuda a establecer comportamientos
concretos mediante el manejo de técnicas especificas de recoleccion de informacion.
Asi, el estudio descriptivo identifica caracteristicas del universo de investigacion,
seflala formas de conducta y actitudes del universo investigado, descubre y

comprueba la asociacion entre variables de investigacion.

Ademas de ser una investigacion descriptiva también se considera aplicada,
tal como lo define Sierra (2017), dado que “busca descubrir deducciones teoricas a
través de un analisis de una tematica especifica, a fin de generar conocimientos sobre
la misma”. En este orden de ideas, Bavaresco (2013) sefala que: “la investigacion
aplicada tiene como fin principal resolver un problema en un periodo de tiempo

corto”.

Cabe destacar también, que, en cuanto al nivel de conocimiento a obtener a
partir de este estudio, la investigacion trasciende la descripcion de los hechos,
situdndose en un nivel analitico, orientandose a recolectar, ordenar e interpretar los
datos de forma sistematica, reflexionando sobre el significado de los factores y
componentes asociados a las variables abordadas, intentando comprender las

interconexiones que explican su integracion.
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3.3 DISENO DE LA INVESTIGACION

El disefio de la investigacion, es la estructura a seguir en el estudio, a fin de encontrar
resultados confiables que respondan a las interrogantes formuladas, constituyen una
estrategia a desarrollar por el investigador para obtener soluciones positivas. Para
Arias (2016), el disefio de investigacion es la estrategia adoptada para responder al
problema planteado, es decir, el procedimiento concebido para obtener la informacion
deseada. El disefio sefiala al investigador lo que debe hacer para alcanzar objetivos de

estudio y dar respuesta a las interrogantes.

Dado el tipo de datos a ser recolectados, el disefio de la presente
investigacion, tendra dos modalidades, no experimental, de campo. Considerando la
naturaleza de la presente investigacion, se enmarca en un disefio no experimental,
transversal, por cuanto no se realiza manipulacién intencional de la variable, ya que
las mismas serdn medidas y analizadas en sus condiciones naturales, en una sola
oportunidad buscando obtener la informacion necesaria para el logro de objetivos

planteados, empleando técnicas apropiadas al contexto del estudio a desarrollar.

Para definir el disefio no experimental, Sabino (2013) expresa que estos
estudios miden la variable sin manipularlas deliberadamente, observando los
fendmenos tal y como se presenta en la realidad. En este caso, las variables objeto de
estudio se mediran sin alteracion de las mismas por parte del investigador a través de
un plan definido sistematicamente que permita recoger la informacion, procesarla y

dar resultados de acuerdo a los objetivos propuestos.

Sabino (2013), afirma que el disefio de campo caracteriza a los estudios
realizados en el propio lugar donde se presenta el problema objeto de investigacion,
permitiéndole al investigador conocer a fondo la situacion y manejar los datos con
mayor seguridad, ya que los mismos son recabados directamente de la realidad donde
se manifiesta el problema. Asimismo, considerando la teoria de Hurtado (2010), la
investigacion presenta un disefio de campo, ya que la busqueda de la informacién se

realizd en la fuente viva y primaria, dentro de un contexto natural, donde no hay
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manipulacion intencional de la variable, ni se construye una situacion artificial (como
en el caso de los laboratorios), por el contario, la investigacion se realizd en el

contexto real donde ocurre el problema.

Para el caso de estudio, se efectué un trabajo directo de observacion en el
ambiente donde se desarrollara la propuesta su objetivo principal es estudiar la
demanda de espacios de viviendas de los sectores econémicamente mas altos de la
sociedad por la comprobada capacidad adquisitiva de estos sectores, el conocimiento
claro y comprobado de sus gustos y preferencias frente a los productos inmobiliarios,
la disponibilidad de créditos hipotecarios para ellos, disponibilidad de terrenos, entre

otros.
3.4 EL METODO DE INVESTIGACION

La presente investigacion tiene la funcion primordial de solucionar la problematica
planteada en los antecedentes para su desarrollo y ejecucion, aportando investigacion
cualitativa y cuantitativa, y dentro de esta la metodologia de la investigacion — accion,
con lo cual, para que el proceso sea eficiente y eficaz, a mas de lo mencionado
anteriormente servira de mucho los métodos, técnicas e instrumentos que proporciona
la investigacion cientifica los mismos que serviran y se aplicaran durante el proceso

investigativo. Se hard uso y aplicacion de los métodos generales o légicos, asi:

El método Inductivo Para Hernandez & otros (2014) utiliza el razonamiento
para obtener conclusiones que parten de hechos aceptados como validos, para llegar a
conclusiones, cuya aplicacion sea de caracter general, se inicia con un estudio
individual de los hechos y se formulan conclusiones universales que se postulan
como leyes, principios o fundamentos de una teoria. Para este proyecto este método
nos permitira llegar a conclusiones de caracter general, siguiendo todos los pasos que
este método implica, desde aspectos de caracter puntual y particular, no solo para la
tabulacion y analisis de la informacion del diagnostico, sino también para los demas
aspectos o capitulos como el marco teorico, el analisis y principalmente el analisis de

los sectores (formulacién, observaciones entre otras).
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El método deductivo de acuerdo a Ander-Egg (2017), consiste en tomar
conclusiones generales para explicaciones particulares. EI método se inicia con el
analisis de los teoremas, leyes, postulados y principios de aplicacion universal y de
comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos particulares. En la
investigacion, este método sin lugar a dudas servira de mucho fundamentalmente en
los aspectos de caracter técnico y cientifico; modelos corrientes, paradigmas, entre
otros, serdn analizados desde sus aspectos mas generales, hasta llegar
cronoldgicamente a aplicar, relacionar y puntualizar en aspectos de caracter particular

en todo el proceso investigativo de este proyecto.

Segln Abad (2015), el método analitico es un proceso cognoscitivo, que
consiste en descomponer un objeto de estudio separando cada una de las partes del
todo para estudiarlas en forma individual. Por lo cual se enfatizara en la estructura al
analizar toda la teoria, hechos y acontecimientos seran analizados técnicamente de tal
forma que pueda entenderse estructurada coyunturalmente todos los aspectos

relacionados con esta investigacion.

Segin Madé Serrano (2016), el método sintético, es un proceso que consiste
en integrar los componentes dispersos de un objeto de estudio para estudiarlos en su
totalidad. Método inductivo-deductivo: consiste en un procedimiento que parte de
unas aseveraciones en calidad de presuncion y busca refutar tales presunciones,

deduciendo de ellas conclusiones que deben confrontarse con los hechos.

Como todos los anteriores, este método general permitira como consecuencia
del analisis sintetizar la informacion relevante relacionada con esta tematica, de tal
forma que no solo mentalmente nos permitird organizar ideas y hechos, sino que
también los podamos explicitar en el informe a través de organigramas, cuadros

sindpticos, mapas conceptuales y otros.
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3.5 FUENTES DE RECOLECCION DE INFORMACION

Existen tres tipos basicos de fuentes de Informacion: primarias, secundarias y
terciarias. En las primarias se proporcionan datos de primera mano, las secundarias
pueden ser resimenes, compilaciones, etc. de fuentes primarias; y las terciarias son

documentos que procesan informacion de segunda mano. (Herndndez & otros, 2014).

Existen dos tipos generales de datos: datos primarios y secundarios, los
primeros se recolectan especificamente con el fin de satisfacer las necesidades
inmediatas de la investigacion, y los segundos son aquellos gue se han publicado con
anterioridad y recolectado con propdsitos diferentes de los de satisfacer las

necesidades especificas de la investigacion inmediata.
3.5.1 Fuentes primarias

Las fuentes primarias de la investigacion se contemplan a través de la observacion,
entrevista, cuestionarios, test, la encuesta, los diagramas psicométricos etc., se
identifica el contexto en el cual residen las personas de la ciudad objeto de estudio. Es
decir, se mira y evalla el mercado para la construccién de viviendas unifamiliares
para los estratos dos y tres del Distrito Especial y Turistico de Riohacha,
establecimiento de las empresas constructoras, movimientos de potenciales

demandantes de servicios de las empresas constructoras (Méndez, 2015).
3.5.2 Fuentes secundarias

Los datos secundarios pueden clasificarse en: fuentes internas, las cuales “se
encuentran dentro del distrito” y las fuentes externas que “provienen de un conjunto
de fuentes, tales como publicaciones gubernamentales, datos de asociaciones

comerciales, libros, boletines, informes y peridodicos”. (Kinnear & Taylor, 2013)

Las fuentes secundarias que se contemplan son las siguientes:
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Textos: Bibliografias relacionadas con Metodologia para desarrollar el trabajo
de grado y el desarrollo del programa; textos que contengan informacion
sobre todo lo relacionado con el mercadeo, estudios de mercados, planes de
mercadeo estratégico.

Documentos: Escritos que permitan identificar el momento actual del distrito,
su situacion socio econdmica para establecer suficiente informacion que

permita brindar un plan adecuado a sus necesidades de mercadeo estratégico.
Reglamentos: Normas aplicadas a las buenas competencias.
Internet: Paginas relacionadas con el tema de mercadeo.

Revision de la documentacion existente para validar su vigencia y nivel de

actualidad.

Los documentos oficiales que estaban registrados en péaginas tales como el
DANE, la alcaldia, gobernaciones fueron de gran ayuda, también revistas tal
como dinero y semana y todo el gremio de las entidades financieras y fuentes

secundarias, informacién de Camara Colombiana de la Construccion.

3.6 TECNICASE INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

La investigacion no tiene sentido sin las técnicas de recoleccion de datos. Estas

técnicas conducen a la verificacion del problema planteado. Cada tipo de

investigacion determinara las técnicas a utilizar y cada técnica establece sus

herramientas, instrumentos o medios que seran empleados.

Las técnicas en una investigacion, implican el conjunto de procedimientos

para el aprovechamiento de los elementos que rodean los fendmenos sobre los cuales

se investiga. De acuerdo con Chavez (2011), las técnicas representan los medios, a

través de los cuales el investigador recolecta, organiza y trasmite el conjunto de datos,

para recopilar la informacion de interés sobre la variable “Andlisis de mercado para
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construccion”, se considero pertinente aplicar la técnica de observacion por encuesta,
definida por Tamayo & Tamayo (2013) como aquella que permite la observacion
directa, para la percepcion de hechos o fendmenos de interés en la investigacion,

valiendose de instrumentos para tales fines.

Sobre la base de lo referido, se considera necesario construir instrumentos
para la recoleccion de datos asociados a la variable investigada a fin de facilitar la
medicion de las mismas, empleando herramientas cientificas como los cuestionarios,
siendo éstos recursos, utilizados por el investigador para recabar informacion

pertinente al estudio.

El autor Tamayo & Tamayo (2013) sefiala que “el cuestionario contiene los
aspectos del fendmeno que se consideran esenciales; permite, ademas, aislar ciertos
problemas que nos interesan principalmente; reduce la realidad a cierto nimero de
datos esenciales y precisa el objeto de estudio”. La encuesta tiene como objetivo de
analizar el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los estratos
dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La
Guajira, con el propdsito de determinar la viabilidad de la inclusion de este producto

al mercado real.

En este orden de idea se disefid un cuestionario tipo muestreo no
probabilistico que comprende 24 items para dar solucién para respuesta a los 12
indicadores mencionadas en el sistema de variables. De acuerdo a la consideracion de
Osorio (2011), el cuestionario restringido o cerrado es aquel que solicita respuestas
breves, especificas y delimitadas. "Para poder formular preguntas cerradas es
necesario anticipar las posibles alternativas de respuestas”. Este tipo de cuestionario
tiene las siguientes ventajas: Requiere de un menor esfuerzo por parte de los
encuestados, limitan las respuestas de la muestra, es facil de llenar, mantiene al sujeto

en el tema, es relativamente objetivo y es facil de clasificar y analizar.

Por otra parte, para Hernandez, & otros (2014), el cuestionario permite medir

una variable considerando un conjunto de respuestas que se plantean en términos de
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intensidad. Esta escala facilita la medicion de variables en términos de grados o
niveles, considerandose apropiada para este trabajo tanto que facilita la
discriminacion entre grados de comportamiento de sujetos inmersos en la
investigacion, el instrumento se estructurd sobre la base del contexto teodrico de la
variable, encontrdndose conformado por un conjunto de items orientados a medir
dimensiones e indicadores, tal estructura debe estar en correspondencia entre teoria y
hechos, es decir, los reactivos estén en concordancia con conceptos previamente

establecidos, a fin de recopilar datos Utiles para satisfacer las interrogantes iniciales.
3.7 POBLACIONY MUESTRA
3.7.1 Poblacién

Segun Tamayo & Tamayo (2013) sefiala que la poblacion es la totalidad de un
fendmeno de estudio, incluye la totalidad de unidades de analisis que integran dicho
fendmeno y que debe cuantificarse para un determinado estudio integrando un
conjunto N de entidades que participan de una determinada caracteristica, y se le
denomina la poblacion por constituir la totalidad del fendmeno adscrito a una

investigacion.

La poblacion total del Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha
segun los datos de la secretaria de salud municipal y la base de datos del SISBEN
existe una poblacion en estrato uno de 137107 personas y en estrato dos 12789
censados y en el estrato tres 1837 por ultimo tenemos el estrato cuatro con 50 persona

segun el censo del corte de febrero 2017.
3.7.2 Muestra

Wigodki (2015), expresa que la muestra es un subconjunto fielmente representativo
de la poblacién. Hay diferentes tipos de muestreo. El tipo de muestra que se

seleccione dependeréa de la calidad y cuan representativo se quiera sea el estudio de la

73



poblacion. Con el fin de determinar la muestra, se efectuaron los célculos y demés

descripciones que se evidencian a continuacion.

3.7.2.1 Calculo de la muestra

Con el fin de determinar la muestra, se efectuaron los calculos teniendo como

referencia los estratos dos y tres.

N = 14626 habitantes
1-0=95%

z=1.96

e=7%

p=0,5

g=0,5

z%=p=g
n0 ==——

a2

_1,96%+0,5=0.5

no - =196
0,52
-, g
n - Mp—1
1+ N
L 1%8
n —1+ 15E —193

L3616

Con este resultado se puede decir que las personas a encuestar son 193 en el Distrito

Especial, Turistico y Cultural de Riohacha.
3.7.3 Muestreo

Existen diferentes criterios de clasificacion de los diferentes tipos de muestra, aunque
en general pueden dividirse en dos grandes grupos: métodos de muestreo

probabilisticos y métodos de muestreo no probabilisticos. Los métodos de muestreo
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probabilisticos son aquellos que se basan en el principio de equiprobabilidad. Es
decir, aquellos en los que todos los individuos tienen la misma probabilidad de ser
elegidos para formar parte de una muestra y, consiguientemente, todas las posibles

muestras de tamafio n tienen la misma probabilidad de ser seleccionadas.

Sin embargo, para estudios exploratorios como es el caso del presente trabajo,
el muestreo probabilistico resulta excesivamente costoso y por lo tanto se hace
necesario acudir a metodos no probabilisticos, aun siendo conscientes de que no
sirven para realizar generalizaciones (estimaciones inferenciales sobre la poblacion),
pues no se tiene certeza de que la muestra extraida sea representativa, ya que no todos
los sujetos de la poblacién tienen la misma probabilidad de ser elegidos.

3.8 CRITERIOS DE CONFIABILIDAD Y VALIDEZ

Este apartado es sumamente importante debido a que, es necesario presentar los
argumentos que van a respaldar los instrumentos de aplicacion y recoleccion de datos,
ya que a partir de estos se obtiene una informacion lo méas objetiva y veraz posible,
primeramente, nos detendremos a explicar el criterio de la confiabilidad que “Se
refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u objeto produce

resultados iguales” (Hernandez & otros (2014).

En la accién de aplicar los instrumentos a los sujetos del Distrito Especial y
Turistico de Riohacha, con ciertos parametros (preguntas) con base en ciertas
categorias establecidas, se produjo que se generen las mismas respuestas, es decir, al
momento de aplicar el cuestionario, ésta tiene determinado nimero de reactivos que a
éstos corresponden el mismo numero de respuestas para cada reactivo, en la medida
de tener cuestionarios de preguntas cerradas, el nimero de respuestas son de opcién
maultiple y por lo tanto, hay un limite definido para cada pregunta y esto nos ayuda a

reducir el sesgo y el error.

En cuanto a la validez “se refiere al grado en que un instrumento realmente

mide la variable que pretende medir”. (Hernandez & otros (2014).. También se puede
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definir como “La habilidad de un instrumento de investigacion de medir lo que se ha
propuesto”. (Naghi, 2012). Es decir, si se retoman los objetivos del planteamiento del
problema, de ahi se partié para medir la variable credibilidad que anteriormente se
describio en el disefio de los instrumentos, se formuld cuidadosamente con base en
cada variable las categorias que se tenian que medir, para a partir de esta informacion

se generaron las preguntas que se aplicaron en los cuestionarios.

La objetividad se refuerza mediante la estandarizacion en la aplicacion del
instrumento, es decir las mismas instrucciones y condiciones para todos los
participantes que en este caso, asi se realizé en la aplicacion del instrumento para las
personas de estrato dos y tres del Distrito Especial y Turistico de Riohacha, referente
a la evaluacion de resultados, se debe emplear personal capacitado y experimentado
en un instrumento, en este Gltimo se tendra el apoyo de docentes investigadores y

personal que cuentan con la experiencia y el conocimiento respecto al tema.

Por tanto, la validez, la confiabilidad y la objetividad no deben tratarse de
forma separada, ya que estos criterios permiten desarrollar un instrumento de calidad,
dandole mayor acreditacion para obtener la informacion acertada que realmente mida
las variables y sus indicadores. De esta manera es posible llegar a resultados
apropiados que den paso a la creacion de una propuesta que mejore la situacion actual
de la probleméatica abordada. Es por esto que la confiabilidad, la validez y la
objetividad, estuvieron presentes durante el proceso de creacion de este instrumento

cuantitativo.
3.9 ANALISIS DE DATOS

Para el desarrollo de la parte estadistica se llevo a cabo un plan de analisis de los
datos; como lo expresa Chavez (2011), éste depende de la naturaleza de la
investigacion, por ser ésta, de tipo descriptiva se usard como herramienta de analisis
la estadistica descriptiva para el caso de los cuestionarios, tal como lo refiere el autor,
la misma se utiliza cuando se desea obtener una vision global de todo el conjunto de

datos cuantitativamente; lo cual permitira determinar el comportamiento de la
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variable. Segun lo sefialado anteriormente, se llevo a cabo el proceso de analisis,
considerando como tratamiento detallado la Estadistica Descriptiva, especificamente

la distribucion porcentual.

Un analisis de datos es en principio cualquier recurso de que pueda valerse el
investigador para acercarse a los fendmenos y extraer de ellos informacion. De este
modo el instrumento sintetiza en si toda la labor previa de la investigacion, resume
los aportes del marco tedrico al seleccionar datos que corresponden a los indicadores,
por lo tanto, a las variables o conceptos utilizados por sabino (2010) y por técnica
vamos a anotar la definicién que nos da el diccionario de metodologia antes citado.
(Farifas, 2010).

Los datos obtenidos, seran analizados utilizando para ello el tipo de estadistica
descriptiva, concretamente frecuencias absolutas y porcentuales y sus respectivas
representaciones mediante tablas sindpticas. Es relevante sefialar la interpretacion de
las alternativas de respuestas, segun criterio del investigador se les concedio los
valores de siguiente manera como se muestra en el cuadro 6, para la alternativa

siempre (5), casi siempre (4), a veces (3) casi nunca (2), nunca (1).

Para poder manejar los resultados de una forma eficiente y concisa se aplico el
calculo de la media aritmética como medida de tendencia central, promedios en cada
una de las alternativas para los 24 items del cuestionario de la variable mercado de
construcciéon cuyos resultados sirvieron para evaluar el comportamiento de los
indicadores de la misma.

Tabla 2. Baremo de medicion para la interpretacion de la media

Valor Alternativa Intervalos Categorias
5 Siempre 4,21 -5,00 Muy alta
4 Casi Siempre 3,41 4,20 Alta
3 Algunas veces 2,61-3,40 Media
2 Casi Nunca 1,81-2,60 Baja
1 Nunca 1,00-1,80 Muy baja

Fuente: elaboracién propia, (2019).

Por otra parte, segin Pérez (2011), es la mas utilizada para mediciones por
intervalo y se refiere al promedio aritmético de una distribucién; asimismo, se

utilizard para el andlisis de los datos, como el promedio de la desviacion de las
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puntuaciones con respecto a la media y al ser interpretada tomando a ésta como
referencia, cuanto mayor es la dispersion de los datos alrededor de la media, mayor es
la desviacion estandar. Estos resultados fueron insertados en un baremo disefiado a
partir de las alternativas de respuestas. La encuesta tenia como objetivo de analizar el
mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los estratos dos y tres el
Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La Guajira, con

el propdsito de determinar la viabilidad de la inclusion de este producto al mercado.

3.10 PROCEDIMIENTO DE LA INVESTIGACION
Durante el desarrollo de la investigacion se realizo el siguiente procedimiento:
e Identificacion del area objeto de estudio.
e Identificacion de la situacion objeto de estudio.
e Revision Bibliografica y consulta con expertos
e Formulacion de los objetivos de investigacion.
e Revision de antecedentes sobre la variable de estudio.
e Elaboracion del marco tedrico.
e Seleccion del disefio de investigacion.

e Disefio y construccion del instrumento de recoleccion de datos.
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4  ANALISIS INTERPRETACION DE RESULTADOS

Este capitulo contiene los datos recolectados en funcion de los objetivos e indicadores
planteados, por medio de la aplicacion del cuestionario como instrumento empleado
durante el trabajo de investigacion, el cual permitié la interpretacion y el andlisis de la
informacion obtenida, logrando identificar criterios relevantes como: la politica de
historial crediticia de los clientes, la politica de comportamiento de pago, las deudas
en otras entidades que han sido adquiridas, el calculo realizado sobre el restante del
ingreso mensual luego del pago de deudas, el total de ingresos recibidos y la

solvencia econdmica del cliente.

Seguidamente se realiza la tabulacion, clasificacion y se procede a la
organizacion de los datos. Los resultados obtenidos se describen en tablas estadisticas
de frecuencias absolutas y relativas (porcentual), cada tabla presenta el resultado
desglosado de las dimensiones y su indicador correspondiente, asi mismo se incluyen

graficos representados en valores porcentuales.

4.1 Expectativas, de las personas para adquirir una vivienda en los estratos

dos y tres en el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha
Dimension: Expectativas de los clientes

En cuanto al primer objetivo especifico, Identificar las expectativas, de las personas
para adquirir una vivienda en los estratos dos y tres en el Distrito Especial, Turistico
y Cultural de Riohacha en la siguiente se pueden encontrar los datos obtenidos de la
encuesta a las personas donde se evalud las dimension (expectativa de los clientes) y
los indicadores (Experiencias vividas, referencias, deseos) La importancia de la
expectativa del cliente en el mundo empresarial reside en que un cliente satisfecho
sera un activo para la compafiia debido a que probablemente volvera a usar sus
servicios o productos, volvera a comprar el producto o servicio o dard una buena
opinion al respecto de las compaiiia, lo que conllevara un incremento de los ingresos

para la empresa.
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Tabla 3. Indicadores Expectativas de los clientes

ALTERNATIVAS Experiencias vividas Referencias Deseos
Fa FR Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

(5) Siempre 13 | 6.7% | 94 | 48% | 82 | 425% | 114 | 59.1% | 157 | 81.8% | 54 | 28%
(4) Casi siempre 21 | 10.9% | 44 | 22.8% | 60 | 31.1% | 55 | 285% | 18 | 9.4% | 27 | 14%
(3) A veces 41 | 21.2% | 34 | 176% | 28 | 145% | 18 | 9.3% | 14 | 7.3% | 64 | 33.2%
(2) Casi nunca 14 | 14% | 10 | 52% | 11 | 57% | 3 16% | 4 21% | 16 | 8.3%
(1) Nunca 91 | 472 | 11 | 57% | 12 | 6.2% | 3 16% | O 0% 32 | 16.6%

TOTAL 193 | 100% | 193 | 100% | 193 | 100% | 193 | 100% | 193 | 100% | 193 | 100%
Media item 15 3.9 4.1 4.4 4.6 35
Rango Indicador 2.7 4.2 4.0
Categoria Media Alta Alta
Indicador
Rango Dimension 3.7
Categoria Alta
Dimension

Fuente: elaboracion propia, (2019).

De acuerdo a la tabla No. 3 en cuanto al indicador experiencia vivida se puede
interpretar de las respuestas de la pregunta nimero uno que el 47,2 % nunca ha vivido
en viviendas de dos pisos, el 21,2% a veces han vivido en casas de dos pisos, 14%
casi nunca, 10,9 % casi siempre han vivido en viviendas de dos pisos y por ultimo el
6,7 % siempre ha vivido en viviendas de dos pisos, ubicAndose con una media
aritmética de (1.5) de lo cual podemos inferir que la gran mayoria de los encuestados
han vivido en viviendas diferentes de dos pisos, se asume que las personas asimilan la
realidad que observan para ajustarla a sus estandares de comparacion. La busqueda de
un equilibrio produciria que los individuos tiendan a percibir la realidad de manera
similar a sus estandares de comparacion, La experiencia de los clientes: pueden
aparecer efectos de contraste y asimilacion debido a la experiencia que los clientes

han tenido con el producto que sean competencia de éste.
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En la pregunta numero dos se observa que el 48,7% de los encuestados
siempre han vivido en viviendas de un piso el 22,8 % casi siempre han vivido en una
vivienda de un piso, el 17,6 a veces, 5,7% nunca han vivido en una vivienda de un
piso y el 5,2% casi nunca ha vivido en una vivienda de un piso, De las siguientes
respuestas podemos concluir que la mayoria de los encuestados siempre han vivido
en viviendas de un solo piso. Ubicandose con (3.9) en la media aritmética en la tabla
de baremo quedando con un rango de (2.7) y una categoria baja sugiere que los
clientes conforman sus expectativas al respecto del desempefio de las caracteristicas
del producto o servicio antes de realizar la compra, una simple confirmacion de las
expectativas se produce cuando el desempefio del producto o servicio es tal y como se
esperaba. La satisfaccion del cliente se espera que aumente cuando las

disconformidades positivas aumentan (Liljander & Strandvik 2014).

En cuanto el indicador de referencia, se infiere que el 42,5% de los
encuestados siempre se fija al buscar una vivienda que tenga ventanales grandes, el
31,1% casi siempre, el 14,5% a veces, el 6,2% nunca se fija en eso, y el 5,7 % casi
nunca se fija en los ventanales grandes, teniendo una media de (4.1) Es decir que esta
caracteristica es importante para los encuestados al momento de buscar una vivienda.
En la pregunta numero 4 podemos encontrar una alta tendencia a la aceptacion de la
misma, dando como resultado 59.1% de favorabilidad, un 28.5% casi siempre y un
9.3% de duda, quedando por debajo las respuestas de casi nuca y nunca nulas con un
bajo porcentaje, teniendo una media de (4.4). Dando como resultado en el rango (4.2)
y una categoria alta, lo que nos hace razonar en la teoria de Johnson, Anderson y
Fornell (2016) sobre la expectativa de las personas como resultado de la diferencia
entre los estandares de comparacién previos de los clientes y la percepcion del
desemperio del producto o servicio de que se trate, cuando los clientes tienen una alta
implicacion con el producto o servicio éstos valoran principalmente la actitud al usar

dicho producto o servicio.

En el indicador deseos se logra observar un alto porcentaje a la demanda del

uso vehicular y que todos desean guardar su automotor en su casa. Alineando las
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respuestas de esta manera encabeza 81.8%, un 9.4% de querer tener su vehiculo en su
casa y un bajo porcentaje de tener duda si guardarlo o no, teniendo una media
aritmética de (4.6) en la tabla de baremo. De la pregunta nimero 6, el 33,2% de los
encuestados a veces les gustaria que su casa estuviera en un conjunto cerrado, el 28%
siempre, el 16,6% nunca, el 14% casi siempre y el 8,3 % casi nunca les gustaria que
su vivienda fuese en un conjunto cerrado, de lo cual podriamos inferir que a pesar de
que el siempre y a veces tienen porcentajes altos, €l nunca también sobresale,
teniendo una media aritmética de (3.5) quedando con un rango (4.0) y una categoria
alta es decir, que esta caracteristica en una vivienda no siempre es de la preferencia
para escoger una casa. Brooks (2015) explica que el cliente ve resultado de una
compra en términos de éxito o fracaso. La causa de la satisfaccion se atribuye a
factores internos tales como las percepciones del cliente al realizar una compra y a

factores externos como la dificultad de realizar la compra, otros sujetos o la suerte.

En relacion al promedio arrojado para la dimension expectativas de los
clientes con un rango de dimension de (3.7), la cual segun el baremo de calificacion
estd en una categoria alta, por tal motivo se puede inferir, que los encuestados por
tradicion han vivido en casa de un piso y un poco porcentaje en casas de dos pisos, a
esto le sumamos los ganas y deseo de tener una vivienda sofiada en disefio y
seguridad, en este sentido, Wittingslow & Markham (2013) sugieren que percibimos
el mundo que se encuentra a nuestro alrededor de manera egocéntrica y selectiva, es
decir, pensando en nosotros en primer lugar y seleccionando lo que percibimos. Esto
es debido a la imposibilidad de retener todas las imagenes, sensaciones Yy
sentimientos que continuamente experimentamos, por ello seleccionamos aquellos
gue son mas importantes para nosotros. Como consecuencia de este hecho, por el
proceso de filtracién que se produce, ya sea de manera consciente o inconsciente, nos
es imposible evaluar con precision alguna un aspecto que hayamos desechado en este

proceso con anterioridad.
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4.2 Demanda de compra de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del

Distrito Especial, Turistico y Cultura de Riohacha
Dimension: Demanda

El segundo objetivo especifico, conocer la demanda de compra de viviendas nuevas
en los estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultura de Riohacha en la
siguiente se pueden encontrar los datos obtenidos de la encuesta a las personas donde
se evaluo la dimension (Demanda) y los indicadores (Demanda Potencial, Demanda
efectiva) De acuerdo a Tiwari & Hasegawa (2010) la demanda de viviendas depende
de las caracteristicas e ingreso de una familia, asi como el precio de este bien. Estos
autores acotan que el ingreso que decide la compra de una casa no es sélo el ingreso
presente sino que ademas el ingreso esperado futuro de la familia”, Adicionalmente,
se pude indicar la existencia de varios factores a destacar en la demanda de viviendas
tales como (la necesidad de Acceso a la Primera Vivienda, Vivienda Secundaria,
Renta Disponible, Atributos de habitabilidad, Accesibilidad y localizacion, cantidad
de viviendas demandadas, Precio relativo de la vivienda en comparacion a otros

bienes items que no seran considerados en la presente investigacion.

Tabla 4. Indicadores de demanda

ALTERNATIVAS Demanda potencial Demanda efectiva
Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

(5) Siempre 37 19.2% 3 1.6% 5 2.6% 117 60.6
(4) Casi siempre 39 20.2% 1 0.5% 2 1% 14 7.3%
(3) A veces 53 27.5% 3 1.6% 2 1% 14 7.3%
(2) Casi nunca 17 8.8% 3 1.6% 0 0% 11 5.7%
(1) Nunca 47 24.4% 183 94.8% 184 95.3% 37 19.2

TOTAL 193 100% 193 100% 193 100% 193 100%
Media item 3.0 11 11 3.8
Rango indicador 2.0 2.4
Categoria indicador Baja Baja
Rango Dimensién 2.2
Categoria Dimension Baja

Fuente: elaboracién propia, (2019).
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De acuerdo al indicador demanda potencial, el 27,5% de los encuestados
contestaron que a veces han sido trabajador independiente, el 24,4% nunca lo han
sido, el 20,2% casi siempre, el 19,2% siempre y por ultimo 8,8% casi nunca ha sido
trabajador independiente, teniendo como resultado una media aritmética de (3.0),
Mientras que en el siguiente item queda con una media aritmética muy baja de (1.1)
discriminado de esta manera el 94,8% de los encuestados nunca reciben dinero por
concepto de alguna pension, el (1,6) siempre, el 1,6% a veces, el 1,6% casi nunca y el
0,5% casi siempre. Quedando este indicador en una categoria baja. En la tabla de
baremo, Acorde a informes planteados por la revista Portafolio, Riohacha esta entre
las ciudades con més bajos indicadores econdmicos y sociales en materia de empleo,
productividad, competitividad, innovacion, formalidad del empleo, formacion de
empresas, entre otros. El desarrollo de la economia en la ciudad de se debe a los
servicios y con una gran participaciéon informal en el comercio. Esto se presenta por
la carencia de industrias de produccion, ademas no existe una transformacion clara

que conlleve a la transformacion econdmica de la region.

Es decir que la adquisicién de vivienda se ha convertido en un objetivo muy
dificil de conseguir para muchas familias de nuestra region. Adicionalmente, se debe
tener presente que las normas y requisitos de las entidades financieras para la
adquisicién de crédito de vivienda limitan su adquisicion a aquellos postulantes que
no cumplen con las condiciones basicas como el ingreso del grupo familiar y su

estabilidad laboral.

En este indicador se observa que el primer item arroja el 95,3% de los
encuestados que nunca han sido empleados de las fuerzas militares, el 2,6% siempre,
el 1% casi siempre y el 1% a veces, quedando de esta manera con una media
aritmética de (1.1) de lo cual podriamos inferir que la mayor parte de los encuestados
han laborado o laboran en ambitos diferentes a las fuerzas militares. Pasando al
siguiente item, donde el 60,6% de los encuestados laboran dentro de una empresa, el

(19,2) nunca, el 7,3% casi siempre, el 7,3% a veces y 5,7% casi nunca, es decir que la
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mayor parte de nuestros encuestados son empleados dependientes. Quedando asi en
una categoria baja con (2.4) en la media.

En relacién al promedio arrojado para la dimension demanda, con un rango de
(2.2), la cual segun el baremo de calificacion esta en una categoria baja, por tal
motivo se puede inferir en este estudio que las personas pensionadas y militares son
pocas en la poblacion encuestada por lo tanto las personas que trabajan en una
empresa y de manera independiente son directamente los clientes de una futura

compra de vivienda.

La variable empleo ha jugado un papel clave a la hora de lanzar apreciaciones
criticas sobre el desempefio de una economia global, regional y local. Seguin el
Departamento Nacional de Estadisticas - DANE, Riohacha se encuentra entre las
primeras ciudades priorizadas debido a sus bajos indicadores econémicos y sociales
en materia de empleo, productividad, competitividad, innovacién, formalidad del
empleo, formacion de empresas, entre otros. En los Ultimos afios el desempleo en el
Distrito Especial y Turistico de Riohacha siempre ha sido superior al promedio
nacional, aunque se percibe una baja en los ultimos afios, esto se debe al sub empleo,
al trabajo independiente y a la contratacion por servicios, ademas el 11,1% de los
establecimientos se dedica a la industria; el 56,0% a comercio; el 28,9% a servicios y
el 4,1% a otra actividad.

La tasa desempleo fue de 12,9% en el trimestre mévil junio - agosto, lo que
representa 13.586 personas sin empleo en el Distrito de Riohacha, mientras que el
nacional fue de 9,0%. Ello evidencia una variacion de 38,4% con respecto al mismo
periodo del afio anterior, donde 9,817 personas se encontraban en esta condicion. Para
el periodo de referencia el desempleo presenta 6.929 mujeres desempleadas y 6.657

hombres desempleados.
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4.3 Oferta de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito Especial,
Turistico y Cultural de Riohacha

Dimensién: Oferta

En el tercer objetivo, indica que se debe Identificar la oferta de viviendas nuevas en
los estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, en la
siguiente se pueden encontrar los datos obtenidos de la encuesta a las personas donde
se evaluo la dimension (Oferta) y los indicadores (Oferta disponible, Oferta

proyectada).

De acuerdo a Valdivia & Oyarce (2016), la oferta en el sector inmobiliario se
encuentra atomizada, existiendo una serie de empresas de tamafio pequefio y mediano
que compiten entre si. Adicionalmente, si bien se observa una tendencia hacia la
implementacién de mayores exigencias regulatorias que elevarian los costos de los
participantes de la industria, aun no existen fuertes barreras para el ingreso de nuevas

empresas, lo cual constituye un riesgo adicional para los actuales competidores.

Tabla 5. Dimension Oferta

ALTERNATIVAS Oferta disponible Oferta proyectada
Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr

(5) Siempre 18 9.3% 30 15.5% 16 8.3% 45 23.3%
(4) Casi siempre 19 9.8 29 15% 23 11.9% 34 17.6%
(3) A veces 59 30.6 55 28.5% 62 32.1% 77 39.9
(2) Casi nunca 44 22.8% 31 16.1% 38 19.7% 18 9.3%
(1) Nunca 53 275 48 24.9% 54 28% 19 9.8

TOTAL 193 100% 193 100% 193 100% 193 100%
Media item 25 2.8 25 33
Rango indicador 2.6 2.9
Categoria indicador Media Media
Rango Dimension 2.7
Categoria Dimensiéon Media

Fuente: elaboracién propia, (2019).

De acuerdo a la tabla 5, en referencia al indicador oferta disponible, el 30,6%

de los encuestados manifestaron que acostumbran a ofrecerle este tipo de proyectos,
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el 27,5% que nunca, el 22,8% casi nunca, el 9,8% casi siempre y el 9,3 % siempre y
una media de (2.5) de lo cual se puede decir que este tipo de proyectos no han sido
ofertados con frecuencia para nuestros encuestados, la comercializacion de las
viviendas en la ciudad de Riohacha, requiere que se formule estrategias de mercadeo
directas, con la finalidad de llegar al mercado objetivo, sin embargo la falta de
publicidad, seguimiento, evaluacion y control de todos sus procesos, hace que las

empresa no tenga un posicionamiento en la mente de los consumidores.

En el siguiente item se encuentra que el 28.5% de los encuestados a veces
mostraron interés de ir a conocer el proyecto de construccién y resulta de gran
preocupacion para el constructor que el 24% mostraron rechazo total en no asistir,
muy cerca se encuentra la respuesta casi nunca con 16.1% y con 15 % siempre y casi
siempre cada uno se encuentran ubicadas en las ultimas casillas. Colocando de esta
manera el item en la media aritmética en un (2.8) y el indicador en un rango de (2.6)
ubicandose en una categoria media segun la tabla de baremo, el comportamiento y los
cambios que la poblacion muestre respecto a las tendencias de deseos y necesidades
acorde al mercado que se quiere llegar. Es en este aspecto que las constructoras e
inmobiliarias, debe enfocar sus mayores esfuerzos, ya que le exige a las empresas
estar abierta a los cambios e innovar en todo lo que a ello se refiere (disefio, normas,
materiales, procesos, etc.). Si las empresas cuentan con informacién actualizada
respecto al mercado que desea llegar, sus expectativas y exigencias, enfocara sus

proyectos con mayor seguridad de éxito en el mercado.

En cuanto al indicador oferta proyectada, en el primer item encontramos que
la respuesta de intermitencia es la que consigue el mayor porcentaje con un 32.1% se
ubica la respuesta a veces, con una alta inclinacion de no ver otros proyectos antes el
propuesto, siguiendo la tendencia de negarse a ver la posibilidad de un nuevo
proyecto de vivienda se ubica la respuesta nunca con 28%, por ultimo, en las ultimas
casillas encontramos a siempre y casi siempre con unos bajos porcentajes del 8.3% y
un 11.9%, ubicandola de esta manera con una media aritmética de (2.5) en la tabla de

baremo. En el siguiente item se encuentra un alto porcentaje en la respuesta a veces
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con un 39.9% seguido con un 23.3% de la respuesta de siempre y casi siempre con
17.6% dejando por debajo a casi nuca y nunca con un 9% cada una de ellas, una

media aritmética de (3.3) y un rango de indicador de (2.7) y una categoria media

En relacién al promedio arrojado para la dimension oferta, con un rango de
(2.7), la cual segun el baremo de calificacion esta en una categoria media, por tal
motivo se puede inferir, que en el Distrito de Riohacha falta estrategias de venta y
comercializacion para que esta dimension pueda tener mejor resultados ya que los
encuestados muestran apatias al momento de ofrecerle algin proyecto de
construccion y solo se demuestra interés cuando la persona por interés propio visita
algin constructor. Cada dia para las constructoras e inmobiliarias, debe ser de
importancia comprender el comportamiento del consumidor, también el valor que
ejercen los factores del entorno Cultural, Social y Demografico y que estan
directamente relacionadas con las diversas ocupaciones de la comunidad, los gustos y
preferencias de los clientes estdn ligados a sus estilos de vida, este tipo de
informacién es muy significativo ya que acorde a este aspecto se pueden brindar

proyectos habitacionales que brinde una mayor satisfaccion al comprador.

La actitud con respecto al Cliente es una oportunidad para que las empresas
que ofertan servicios inmobiliarios sobresalga entre las demas constructoras en
realizacion de sus proyectos, se esfuerce por el cumplimiento y la calidad en sus
productos y servicios ofertados, existe un importante proceso de toma de decisiones
detrds de cualquier compra, que de acuerdo a Gurley, Lin & Ballou (2015)
“descompone los procesos de decision en los miles de elementos que afectan a las
decisiones, desde las actitudes del consumidor hasta los precios competitivos, desde
los mensajes publicitarios hasta las tacticas del vendedor, y desde las emociones del

consumidor hasta las caracteristicas del producto.
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4.4 Expectativas de precio de viviendas nuevas en el Distrito Especial,
Turistico y Cultura de Riohacha

Dimensién: Precio

El cuarto objetivo, Reconocer las expectativas de precio de viviendas nuevas en el
Distrito Especial, Turistico y Cultura de Riohacha, en la siguiente se pueden
encontrar los datos obtenidos de la encuesta a las personas donde se evalud la
dimensién (Precio) y los indicadores (Calidad Habitacional, Acceso a servicios

publicos, Condiciones de financiacion, Costos).

Por definicidn, el precio es resultado de alcanzarse el equilibrio en el mercado. Pero
por las caracteristicas de este bien, resulta dificil hacer un analisis de su evolucion
debido a la inexistencia de un precio Unico La discriminacion puede existir para
unidades similares pero que varian en funcion de su localizacion, tamafio, estructura
(viviendas unifamiliares, bloques de viviendas, etc.), calidad de la construccidn, etc.

Estas caracteristicas evolucionan a lo largo del tiempo (Martinez 2013).

Tabla 6. Dimension precio

ALTERNATIVA

Calidad habitacional Acceso a servicios publicos Condiciones de financiacién Costos

Fa Fr Fa | Fr Fa | Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr Fa Fr
(5) Siempre 105 | 54.4% 161 | 83.4% | 51 26.4% | 6 3.1% 49 25.4% | 15 7.8% 45 23.3% | 70 36.3%
(4)Casi siempre | 50 25.9% 25 13% 37 19.2% | 9 4.7 49 25.4% | 25 13% 45 23.3% | 23 11.9%
(3) A veces 30 15.5% 5 2.6% 47 24.4% | 65 33.7% | 39 20.2% | 42 21.8% | 35 23.8% | 51 26.4%
(2)Casi nunca 5 2.6% 0 0% 45 23.3% | 77 39.9 21 10.9% | 45 23.3% | 18 9.3% 18 9.3%
(1) Nunca 3 1.6% 2 1% 13 6.7% 36 18.7% | 35 18.1% | 66 34.2% | 39 20.2% | 31 16.1%

TOTAL 193 | 100% 193 | 100% 193 100% 193 | 100% 193 | 100% 193 | 100% 193 | 100% 193 | 100%

Rango item 4.2 4.7 3.3 2.3 3.3 2.3 3.0 3.4
Rango 4.4 2.8 2.8 3.2
Indicador
Categoria Muy Alta Media Media Media
Indicador
Rango 3.3
Dimensién
Categoria Media
Dimensién

Fuente: elaboracion propia, (2019).
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De acuerdo a la tabla 6, en referencia al indicador calidad habitacional se
observa que mas de la mitad 54.4% coinciden en las respuestas de inferir que siempre
las casas ubicadas en un conjunto cerrado manejan costos mas elevados, con una
media aritmética de 4.2 en la tabla de baremo. En el siguiente item se observa
claramente que para nuestros encuestados la calidad no es negociable. Por ende, sobre
sale el siempre, casi siempre con un porcentaje total del 96.4% y una madia
aritmética de (4.7) dejando al indicador con un rango de (4.4) y una categoria muy
alta el indicador estd generalmente aceptado, aunque algunos autores consideran que
no solo depende de sus caracteristicas internas, que el precio de la vivienda esta
afectado por factores ligados al entorno socioecondmico. Por la heterogeneidad del
bien y a las desigualdades entre los demandantes, en realidad no nos encontramos
ante un mercado Unico, sino diversos mercados con distintas formas de acceso
caracterizado por los atributos de las viviendas, por su uso diferencial y por las
caracteristicas de los demandantes.

En relacion al promedio arrojado para la dimensién de riesgo crediticio, con
una media aritmética de 3.5, la cual segun el baremo de calificacion estd en una
categoria alta, lo cual indica que, en el proceso de aprobacion de créditos de
consumo, los funcionarios encargados de este procedimiento tienen en cuenta los
riesgos crediticios y realizan la evaluacion y el analisis pertinente, A partir de la Ley
del Costo maximo del crédito en Colombia las tasas de interés maximo han tendido a
estabilizarse en un nivel fijo, en lo que se refiere a la tasa activa promedia el 10% y a

la tasa pasiva el 5%, con una concentracion del crédito en el segmento corporativo.

La estabilidad de las tasas de interés y la confiabilidad en la banca se vio
afectada este Gltimo afio debido a la crisis internacional, pero se ha recuperado
paulatinamente debido a las variaciones minimas que han sufrido, las tasas de interés
a pesar de ser altas crean un impacto alto positivo, por su estabilidad los ultimos
cinco afnos brindando confianza y credibilidad en el sistema financiero colombiano, a
pesar de la baja de casi 1% en el afio 2017. A pesar de ello para en nuestra economia

las tasas de interés son demasiado altas en relacion al nivel inflacionario.
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A partir del 6 de mayo de 2013 en todas las entidades bancarias del pais, estan
disponibles los recursos que el Gobierno Nacional destind para que las familias de
clase media que quieran comprar vivienda nueva entre 79 millones y 197 millones
500 mil pesos, puedan acceder al beneficio del subsidio a la tasa de interes. Al
subsidio a la tasa de interés pueden acceder todas las personas, no importa que ya
tengan vivienda propia, excepto aquellas que ya fueron beneficiarias de este subsidio

de primera y segunda generacion cobijados anteriormente.

4.5 Canales de comercializacion de viviendas nuevas en los estratos dos y tres

del Distrito Especial, Turistico y Cultura de Riohacha

Dimensién: Comercializacion

El quinto objetivo, Determinar la manera mas eficiente de comercializacion de
viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultura
de Riohacha, en la siguiente se pueden encontrar los datos obtenidos de la encuesta a
las personas donde se evaluo la dimensidén (Comercializacion) y el indicador (Canales

de comercializacion).

Para Kotler & Armstrong (2017) la comercializacion es “conjunto de funciones que
se desarrollan desde que el producto sale del establecimiento de un productor hasta
que llega al consumidor”, a través de un mercado determinado. Es un mecanismo de
coordinacion para las transferencias e intercambios que realizan los diferentes agentes

que participan en una cadena productiva.

Entre las funciones de la comercializacion destacan: comprar, vender, transportar,
almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, asumir riesgos y obtener informacién
del mercado, La comercializacion “vincula a los aspectos constructivos, con los
relacionados a la transferencia de la propiedad de los productos, articulandose asi con
los sistemas de construccion y fundamentalmente, con el consumidor de esos

productos, de forma directa o indirecta”.
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Tabla 7. Dimensién de comercializacion

ALTERNATIVAS Comercializacion
Fa Fr Fa Fr

(5) Siempre 84 43.5% 81 43.5%
(4) Casi siempre 61 31.6% 62 31.6%
(3) A veces 36 18.7% 36 18.7%
(2) Casi nunca 8 4.1% 9 4.1%
(1) Nunca 4 2.1% 4 2.1%

TOTAL 193 100% 193 100%
Media item 4.1 4.9
Media indicador 4.5
Categoria indicador Muy alta
Rango Dimensién 4.5
Categoria Dimension Muy alta

Fuente: elaboracion propia, (2019).

De acuerdo a la tabla 7, en referencia al indicador canales, el 43,5% de los
encuestados manifestaron que siempre han visto los proyectos inmobiliarios por las
redes sociales, el 2,1% que nunca, el 4,1% casi nunca, el 31,6% casi siempre y el
18,7% a veces y una media de (4,5). Las acciones de las empresas estan centradas en
la satisfaccion del cliente, por lo que se hace indispensable identificar todos los
puntos de contacto entre el personal de la empresa y los potenciales compradores,
esto se hace con el fin de contactarlo, recordarle los beneficios del inmueble,
proponerle alternativas de compra, y aclarar dudas que puedan existir, ello
determinara la consecuente accion de compra. Por las razones anteriormente
expuestas es fundamental que todas las relaciones con el cliente sean eficientes y
eficaces, es asi que nace la necesidad de generar y aplicar el analisis de mercado en el

distrito.

En esta parte se ha considerado que no es un factor de mayor impacto en las
ventas de las organizaciones, pues hay otros factores de indole competitivo, como

calidad, precio, ubicacion entre otros que se tienen en cuenta y que segun los
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encuestados ejercen mayor influencia en la decision de compra de las personas.
Ahora bien, para la venta de viviendas, la publicidad se realiza normalmente
mediante una valla y un catalogo que se les entrega a las personas que se acercan a la
sala de ventas y muestran interés por el proyecto que se estd ejecutando. En las
empresas constructoras del Distrito Especial y Turistico de Riohacha, no existe una
asesoria profesional o la aplicacion de planes concretos de publicidad y mercadeo. El
no poseer un departamento dedicado exclusivamente a ventas, mercadeo Yy
publicidad, es una gran debilidad para las empresas, el consumidor cuenta con
numerosas posibilidades de compra, gracias a la existencia de una amplia gama, que
le permite elegir entre varios ofertantes, comenta Sauerman (2013). Asimismo,
explica que a través de la publicidad se puede influir, y posiblemente, mejorar la

actitud de los compradores hacia una empresa.

Tabla 8. Promedio aritmético de la variable

VARIABLE MERCADO DE CONSTRUCCION
Dimensiones | Expectativas del cliente Demanda Oferta Precio Comercializacion
Media 3.70 (Alta) 2.2 (Baja) 2.7 (Media) | 3.3 (Media) 4.5 (Muy alta)
dimension
Media 3.26 (Media)
variable

Fuente: elaboracién propia, (2019).

La investigacion se especifica a partir del elemento basico; analisis de mercado de la
construccion, se trata de un término que encierra una tematica sumamente compleja
que deben analizarse desde diferentes puntos de vista como son la expectativa de los
clientes (3,70), la demanda (2,2), la oferta (2,7), el precio (3,3) y la comercializacion
(4,5), lo que presento una media de (3.26) un enfoque sistematico y objetivo hacia el
desarrollo y provision de informacion aplicable al proceso de toma de decisiones en
la gerencia de las constructoras e inmobiliarias”. Este proceso incluye la
especificacion de la informacién requerida, el disefio del método para recopilar la
informacidn, la administracion y la ejecucion de la recopilacion de datos, el analisis

de los resultados y la comunicacion de los hallazgos y sus implicaciones.
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CONCLUSIONES

Después de Realizado este trabajo a manera de conclusion se podria decir que existe
poca informacion documentada sobre la tematica de mercadeo para la
comercializacion y construccion de este tipo de vivienda en el Distrito Especial,
Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La Guajira, pero aun cuando no se
cuenta con una amplia informacion los proyectos de este tipo de vivienda si se
ejecutan en el distrito, se puede evidenciar los siguientes aspectos dando respuesta a
los objetivos especificos que daran respuesta a la formulacion del trabajo, como a

continuacion se enuncia:

Al identificar las expectativas de los clientes sobre viviendas nuevas para los
estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, en este
objetivo se pudo notar que el deseo del tipo de vivienda en estos estratos es de dos
pisos y ventanales grandes, buena seguridad (rejas), pero su condicién econémica no

le permite alcanzar ese suefio a corto plazo sino a largo plazo.

Evaluar la demanda de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito
Especial, Turistico y Cultural de Riohacha. A través de este objetivo se evallo las
condiciones econdmicas para los posibles clientes potenciales que seran los
demandantes de proyectos de viviendas unifamiliares, ya terminados, acordes a los
disefios y caracteristicas establecidas por las constructoras, generalmente los
oferentes, compran terrenos después de analizar varios factores como ubicacion,

forma, tamario, estrato, precio y luego construye en ellos sus proyectos de vivienda.

Identificar la oferta de viviendas nuevas en los estratos dos y tres del Distrito
Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, La comercializacion de las viviendas en
distrito especial y turistico de Riohacha, requiere las empresas que ofrecen sus
productos para el caso del estudio viviendas unifamiliares para los estratos dos y tres;
formulen estrategias de mercadeo directas, con la finalidad de llegar al mercado
objetivo, sin embargo la falta de publicidad, seguimiento, evaluacion y control de

todos sus procesos, hace que las empresas no tenga un posicionamiento en la mente
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de los consumidores, las personas naturales son las que mas construyen a baja escala

a diferencia de las grandes empresas constructoras.

Al objetivo conocer las expectativas en cuanto a los precios, deseos o referencias
de las personas para adquirir una vivienda en los estratos dos y tres en el Distrito
Especial, Turistico y cultural de Riohacha se puede concluir que la fijacion de
precios, se estima de acuerdo al mercado al cual se dirige las empresa empresas del
sector de la construccion, (vivienda o ingenieria civil) y las condiciones y
requerimientos del cliente especifico al cual se deberad atraer, para el analisis de
precios, se tiene claro detalle de los costos de los materiales, mano de obra y demas
factores que involucran la ejecucion de la obra. El éxito en la adjudicacion de
contratos, esta determinado en gran proporcion por los precios competitivos que se
ofrecen, gue sin lugar a dudas se debe a la negociacion conveniente con proveedores,
al hecho de poseer canteras con arena y triturado, etc., lo que implica que se podré
participar con algunas ventajas sobre otros competidores.

Al determinar la manera mas eficiente de comercializacion de viviendas nuevas en
los estratos dos y tres del Distrito Especial, Turistico y Cultura de Riohacha. Con
base a lo hallado el Distrito no cuenta con suficientes vallas publicitarias, este dato
nos muestra una oportunidad de mejoramiento en el despliegue de la informacién
sobre este tipo de proyectos, para llevar a cabo la comercializacion de un bien o
servicios es muy importante realizar una correcta investigacion de mercados para
detectar las necesidades de los clientes y encontrar la manera de que el bien o servicio
que se ofrezca cumpla este propdsito. Una de las etapas mas importante es la
planeacion, actualmente se maneja como parte fundamental la comercializacion y las
ventas, para ser competitivo, hacen falta contar con una oferta de calidad,
financiamiento a largo plazo para el comprador, bajar los costos de transferencia y

mejorar los sistemas de informacion y comunicacion.
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RECOMENDACIONES

Dar a conocer los resultados de la investigacion al personal académico-administrativo
de la institucion para que adquiera un compromiso real con los estudiantes que no han

desarrollado la investigacion en el centro de posgrado.
Socializar los resultados de la investigacion.

Facilitar la socializacion de los resultados de la investigacion para el fortalecimiento
de futuras investigaciones relacionadas con el andlisis del mercado para la
construccién de viviendas unifamiliares para los estratos dos y tres del distrito

especial, turistico y cultural de Riohacha, departamento de La Guajira.

Interaccion permanente entre los directores, evaluadores y especialista, para La

especializacion en gerencia de construccion.

Realizar capacitaciones permanentes y fundamentarse tedricamente en temas

educativos para buscar soluciones definitivas a las problematicas del entorno.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD DE LA GUAJIRA DIRECCION DE POSGRADO
ESPECIALIDAD GERENCIA EN CONSTRUCCIONES

ANO 2019

Esta investigacion se hace con el fin de Analizar el mercado para la construccion de viviendas
unifamiliares para los estratos dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha,
Departamento de La Guajira.

Para responder cologue una X en la alternativa que considere adecuada.

Alternativas
. Expresion de Medicion
Items Estratos
Indique el estrato en el que esta ubicada la vivienda en la que habita DOS
1 actualmente. Para continuar con el diligenciamiento del instrumento
usted debe pertenecer al estrato 2 o 3 de lo contrario muchas gracias
por su tiempo. TRES
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ANEXO 2
UNIVERSIDAD DE LA GUAJIRA DIRECCION DE POSGRADO ESPECIALIDAD
GERENCIA EN CONSTRUCCIONES. 2019

Anexo 1. Instrumento de recoleccion de datos

Esta investigacion se hace con el fin de Analizar el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para
los estratos dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha, Departamento de La Guajira.

Para responder coloque una X en la alternativa que considere adecuada.

SP:siempre  CS: Casi Siempre  AV: Aveces CN:casinunca NC:nunca
ALTERNATIVAS

. Bxpresion de Medicion

Items SP |CS JAC |CS |NC

1 ¢Las viviendas en las que usted ha vivido han sido de dos pisos?

2 ¢Las viviendas en las que usted ha vivido han sido de un piso?

3 ¢ almomento de buscar una casa se fija en que tenga ventanales grandes?

4 ¢ en su opinién una casa debe contar con tres dormitorios y dos bafios?

5 ¢ cree usted gque es necesario que las viviendas cuenten con un garaje?

6 ¢;Le gustaria que la casa fuese en un conjunto cerrado?

7 ¢ha sido usted trabajador independiente?

8 ¢recibe usted algin dinero proveniente de alguna pension?

9 ¢ hasido empleado de las fuerzas militares?

10 ¢actualmente se encuentra usted laborando dentro de una empresa?

11 ¢Acostumbran a ofrecerle este tipo de proyectos de viviendas?

12 (después de ofrecerle proyectos de viviendas ha tenido la intencion de
visitar y conocerlos 2

13 ¢acostumbra a visitar otras constructoras para ver proyectos de viviendas
nuevos?

14 ¢Le gustaria que lo visitara una constructora?

15 (cree usted que incrementa el costo de la vivienda si se encuentra en un
conjunto cerrado?

16 ¢ A lahora de comprar una casa tiene en cuenta la relacion calidad/precio?

17 ¢Cree usted que el distrito le puede ofrecer en cualquier parte los servicios
publicos?

18 ¢, cree usted que los servicios publicos que ofrece el distrito son de alta
calidad?

19 ¢ Al momento de la compra de la casa, buscaria usted un Crédito
hipotecario?

20 ¢Tiene usted algn otro respaldo financiero para la compra de la vivienda ?

21 Estaria dispuesto a pagar $ 70 a 100 millones por una vivienda?

2 ¢Estaria dispuesto a pagar una suma entre $100 y 150 millones por una
vivienda?

2 ¢ha visto usted algin proyecto de construccion de vivienda por medio
redes sociales?

2 ¢( cree usted que las vallas publicitarias son un buen canal para
promocionar este tipo de proyectos?
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ANEXO 3

VALIDACION POR EXPERTO

RIOHACHA,

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO
Nombres y Apellidos: Loren chv’cia 60:720’/)52
Institucién donde labora: U n: cguq)f A
cargo: __|Jocen }e "
Titulo de Pregrado: N s deion Emfvt&b E! & nJuo))V ?U bico

Titulo de Maestria: CD(—.’V on (ild GW\?YTK‘CIW\’J( J

Institucién donde lo obtuvo: U V\B {:

2. TITULO DE LA INVESTIGACION:

ANALISIS DEL MERCADO PARA LA CONSTRUCCION DE VIVIENDAS
UNIFAMILIARES PARA LOS ESTRATOS DOS Y TRES DEL DISTRITO
ESPECIAL, TURISTICO Y CULTURAL DE RIOHACHA, DEPARTAMENTO
DE LA GUAJIRA.

3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION:
3.1 Objetivo General:

Analizar el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los
estratos dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha,
Departamento de La Guajira
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7. JUICIO DEL EXPERTO PARA EL INSTRUMENTO

7.1. Considera usted que los elementos que comprenden el cuestionario mide los indicadores de
manera:

X

—=-Suficiente -—Moderadamente suficiente ——Insuficiente

Observaciones:

7.2 Considera usted que los elementos que comprenden el cuestionario mide las dimensiones de
manera:

-J\—Suﬁciente —--—Moderadamente suficiente ——Insuficiente

Observaciones:

7.3 Considera usted que los elementos que comprenden el cuestionario mide las variables de
manera:

-TL-Suﬁciente -—-——-Moderadamente suficiente —-—Insuficiente

Observaciones:

7.4 Segun su opinién, como experto en el area, el instrumento disefiado es:

X vaiido ——No Valido
CONSTANCIA
/ /
Yo, }\/O rean G)OYC(O 600203} =2 , portador de la cédula de

ciudadania No. 40939 S92 por medio de la presente hago constar que, el instrumento
de recoleccion de informacién que presenta(n)

rl Vi
ﬁ@Lﬁq (/) ) cursante de
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ANEXO 4

VALIDACION POR EXPERTO

RIOHACHA,

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO
Nombres y Apellidos: /%/Ju? n Coxxchine” Pox foloc
Institucién donde labora: _(Jwiive Y'Q;cé»cl ala: Le. G Uo)ixren
Cargo: Do 4 vnfe—
Titulo de Pregrado: AJ w}ﬂ}ﬁivo-e.éx oo éé E\—Q_Sx.s
Titulo de Maestria:_ Gayen @i e e S a
Institucion donde lo obtuvo: U /e rSife-of ofef 2o /o

2. TITULO DE LA INVESTIGACION:

ANALISIS DEL MERCADO PARA LA CONSTRUCCION DE VIVIENDAS
UNIFAMILIARES PARA LOS ESTRATOS DOS Y TRES DEL DISTRITO
ESPECIAL, TURISTICO Y CULTURAL DE RIOHACHA, DEPARTAMENTO
DE LA GUAJIRA.

3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION:
3.1 Objetivo General:

Analizar el mercado para la construccion de viviendas unifamiliares para los
estratos dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha,
Departamento de La Guajira
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7. JUICIO DEL EXPERTO PARA EL INSTRUMENTO

7.1. Considera usted que los elementos que comprenden el cuestionario mide los indicadores de

manera:

—)(-Suﬁciente -—--Moderadamente suficiente --—Insuficiente

Observaciones:

7.2 Considera usted que los elementos que comprenden el cuestionario mide las dimensiones de

manera:

-)-(-—-Suﬁciente -------Moderadamente suficiente ---—-Insuficiente

Observaciones:

7.3 Considera usted que los elementos que comprenden el cuestionario mide las variables de

manera:

M.Suficiente -----Moderadamente suficiente —-—Insuficiente

Observaciones:

7.4 Segun su opinién, como experto en el area, el instrumento disefiado es:
Y- Vélido ——No Vélido

CONSTANCIA

Yo, 56‘/ Win Coscalt Ro Tn wfetfe . portador de la cédula de
ciudadania No. €433 RES por medio de la presente hago constar que, el instrumento

de recoleccién de informacion que presenta(n)

o o el p : cursante de
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ANEXO 5 VALIDACION DE INSTRUMENTO.

RIOHACHA,

1. IDENTIFICACION DEL EXPERTO
Nombres y Apetiidos Leonasdo Radl Eo"gs &g 201
Institucion donde labora: \UNTveridad de Lo G«.@ﬁm
Cargo: Doce v‘\k
Titulo de Pregrado: _ L VI§@Nevo Tudushial
Titulo de Maestria- Gerencin de Pr O\'l&{os
Institucion donde lo obtuvo: Unfuer § dad P\qud Mb%o C‘Ulu /)

2. TITULO DE LA INVESTIGACION:

ANALISIS DEL MERCADO PARA LA CONSTRUCCION DE VIVIENDAS
UNIFAMILIARES PARA LOS ESTRATOS DOS Y TRES DEL DISTRITO
ESPECIAL, TURISTICO Y CULTURAL DE RIOHACHA, DEPARTAMENTO
DE LA GUAJIRA.

3. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION:
3.1 Objetivo General:

Analizar el mercado para la construccién de viviendas unifamiliares para los
estratos dos y tres el Distrito Especial, Turistico y Cultural de Riohacha.
Departamento de La Guajira
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7. JUICIO DEL EXPERTO PARA EL INSTRUMENTO

7 1. Considens usied que los slementos gue camgrenden el cuestionano mde ks indicadones de
manera:

XMM ——Modéradamente sutoenie «— Insuficents

7 2 Considera usiad que los Semenios que comprenden el cusstionans M i dimensiones de
manera:
-x&noemu ———Moderadamante suficierte ——Inuficens

7.3 Considera usted que ks elementos que Comprenden ol cusstionano mide s varables de
manera
X suficiente ——Moderadaments suficients ——Insuficiens

T.JSQMwopinm.mmtwmalmumbw“c
X, vaido ——No Viido

CONSTANCIA

Yo. Mdﬂao‘lm ?i’wzéw . potador de s cédul de

ciudadania No. R4 0B 238 por medio de ia presente hago constar que. el nstumant
de recolcoion de informackn que presentaln)
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