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EN UN ARTICULO PUBLICADO EN LA EDICION 24, DE MAYO-JUNIO 2011, EN REVISTA CLAVE!,
YA SE IDENTIFICABAN DOS CICLOS DE LA INDUSTRIA Y SE PONIA DE PRESENTE LOS ALCANCES DEL FENOMENO
DE LAS TURBULENCIAS EN EL MERCADO INMOBILIARIO. SE ANALIZARON CUALES ERAN ALGUNOS DE
LOS EFECTOS CON RESPECTO A LOS CAMBIOS QUE SE HABIAN PRODUCIDO ENTRE LOS ACTORES DEL
SECTOR, EN PARTICULAR PROMOTORES Y CONSTRUCTORES, ENTIDADES PROVEEDORAS DE
CREDITO HIPOTECARIO, EMPRESAS ORIGINADORAS DE CREDITOS, FIRMAS DE FONDOS Y FIDEICOMISOS,
Y ACTIVIDADES ORIENTADAS A LA PROMOCION DE EVENTOS COMO LAS FERIAS INMOBILIARIAS.
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ciones que se habian introducido como resultado

de la “competencia industrial” (M. Porter), en la
movilidad de los participantes con “integraciones hacia
adelante”: aplicacion de nuevas herramientas (derechos
fiduciarios o, acciones y participaciones), cambios
en los medios de comunicacion, e incremento en el
“poder de negociacién del comprador”, entre otros.

I gualmente, se resefiaron algunas variables y situa-

Situacion de Turbulencia actual
La situacion actual nos lleva a “poner sobre el tapete”
nuevamente el fendmeno de la turbulencia y sus efectos
en el mercado, los cuales han sido en esta ocasion
de mayor impacto que los que se habian presentado
a finales de la década de los 90°s y posteriormente
en los afnos 2008 — 2009.

La Turbulencia son cambios rapidos e impredecibles
que se producen en el ambiente externo e interno de
las organizaciones, y las cuales afectan el desem-
peno de los actores relacionados con esa industria’.
Estos cambios se producen todo el tiempo, aunque
con diferente duracién e intensidad, y causan que
las turbulencias sean de mayor o menor impacto y
desequilibrio, al generar diferentes efectos para las
empresas e, inclusive llegando a afectar su estabilidad.

Por esto, las empresas actuales deben tener caracte-
risticas especiales como la receptibilidad, la robustez
y la capacidad de recuperacion®. Deben ser receptivas
para identificar y reaccionar ante los estimulos ex-
ternos, robustas para afrontar y resistir los cambios,
tensiones y presiones que se presentan con mayor
frecuencia; y deben tener capacidad de recupera-
cion para retomar la situacion normal cuando cese o
disminuya la intensidad e impacto de la turbulencia.

Los cambios que se producen con motivo de la turbulen-
cia llevan al sector inmobiliario a diferentes escenarios,
que requieren de enfoques que permitan a las empresas
enfrentar las nuevas realidades, ante la modificacion y
afectacion que producen en el ciclo de vida de la indus-
tria, y que afectan con mayor fuerza a algunos de los
actores del sector.

Cuando se produce
el “sobrecalentamiento del sector”

De acuerdo al origen, intensidad y tipo de turbulen-
cia, esta podra producir un “sobrecalentamiento” en
el sector inmobiliario, lo que definitivamente altera
el ciclo de la industria y obliga a considerar nuevos
escenarios. Cuando se presentan sintomas de “so-
brecalentamiento” existen variables y factores que
se han afectado previamente, y que es indispensable
identificar para poder comprender su comportamien-
to, y a la vez evaluar la incidencia en los cambios
y tendencias, lo que podra contribuir a acelerar el
proceso de recuperacion o, a la profundizacién de
los efectos de la turbulencia®.
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Factores exdégenos

que han afectado al sector
En la situacion actual se han conjugado multiples
situaciones que agudizan el comportamiento negativo
del sector. La situacién econémica, politica y social del
pais (bajo precio del petréleo, problemas de tensién
social por el tema de las enmiendas y las nuevas
leyes, disminucién de la inversion publica, medidas
econdmicas como las salvaguardas, incremento en el
riesgo pais —sobre los 1.300-), la situacion econémica
de los paises vecinos (devaluacion, comercio exterior
y contrabando), economias en el entorno mundial que
se han desacelerado (China) o que han cambiado su
posicion frente al Dolar Americano y afectan los niveles
de exportaciones del Ecuador. Y, en otros ambitos,
la incidencia de la situacion del volcan Cotopaxi y
del fenomeno de El Nifio, que también contribuyen
a la turbulencia. (Ver Grafica Ciclo de la Industria —
Turbulencia)*

INDICADORES DE SOBRECALENTAMIENTO

e Cambios en los volimenes de ventas (-)
¢ Disminucién en la velocidad de las ventas (-)
e Cambios en los indices de precios (-)
e Demografia de la oferta — edad (-)
e Variaciones de la demanda (-) (+)
e Cambios en la intencion de adquirir vivienda (-) (+)
¢ Indicadores de valores de arriendo a la baja (-)
e Distraccion o revocacion de inversiones
y recursos en otros sectores o areas (+)
* indice en la desocupacion de inmuebles (-)
¢ Rentabilidad de los bienes raices (-)
¢ Niveles de variacion en el inventario
de la oferta disponible (-) (+)
¢ Tasa de crecimiento de nuevas construcciones (-)
¢ Tasa de crédito hipotecario (-) (+)
e Condiciones generales para crédito hipotecario (-)
e Cambios en grado de preferencia
de vivienda nueva hacia usada (-)

La situacion actual de los diferentes actores relacio-
nados con el sector, ademas de promotores y cons-
tructores, también acusa problemas por la disminucién
de la actividad para los proveedores de servicios,
proveedores de materiales de construccion, actividad
publicitaria y promocional, proveedores de financia-
miento al comprador que disminuyen la disponibili-
dad de crédito hipotecario, y las restricciones de los
creditos para constructores, lo que inevitablemente
limita el desarrollo de nuevos emprendimientos o la
terminacion de proyectos que cuentan actualmente
con inventario disponible.

Factores endodgenos del sector inmobiliario
Si ala consideracién de los principales factores ex6-
genos enunciados anteriormente le adicionamos el
impacto producido por situaciones estructurales del
sector, como los cambios en el comportamiento de la

oferta y la demanda inmobiliarias, el futuro inmediato
podria parecer poco promisorio.

La oferta inmobiliaria disponible (variable de medi-
cién) en Quito, se ha visto afectada desde el ano
2010 y no ha encontrado el camino para una franca
recuperacion frente a la etapa del ciclo de vida en
el cual se encuentra. Al contrario, con los niveles
de oferta disponible que no se han podido recupe-
rar, esta variable ha ido perdiendo su “capacidad de
contencion” frente a los precios promedio del mz2,
por lo que estos se han desbordado generando un
incremento mayor en los mismos. (Ver Grafica Oferta
Disponible histoérica frente al Precio Promedio del m?2
para Quito)®. En Guayaquil, por el exceso de oferta
disponible de vivienda en determinados sectores, se
produce el mismo efecto a partir de 2014. (Ver Gréfica
Oferta Disponible Histérica frente al Precio Promedio
del m2 para Guayaquil)
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Los indicadores de la demanda también se han afectado
en dos momentos en el presente afo. Positivamente
en el 2° trimestre, con el anuncio de los cambios en
la tasa, montos de cuota de entrada y ampliacién
del plazo de repago para crédito hipotecario, que
hacia prever importantes resultados que cambiarian
la tendencia de un “crecimiento aletargado”, por un
resultado de activacion dinamica para vivienda de
menos de $70.000 (VIS + VIP), (Revista Clave Edi-
cion # 55, Marzo/Abril 2015), que conjuntamente con
la demanda de unidades sobre los $70.000, podria
recuperar importantes niveles de oferta.

Sin embargo, se dio un segundo momento en julio
2015, como resultado de las nuevas leyes de plus-
valia y herencia, que fueron el detonante para que
se produjera el freno en la demanda, y que ademas,
con la preocupacioén por el fantasma del desempleo,
han afectado al mercado en general y, en particular
el de potenciales compradores de vivienda en los
rangos de precios superiores a los VIP (>$70.000),
lo cual se agravd mas con las restricciones de cré-
dito hipotecario para compradores de vivienda, que
impusieron las entidades crediticias.

Factores
estructurales del sector inmobiliario

Si a la coyuntura del pais, la situacion econémica
mundial, la incidencia de paises vecinos, los factores
adicionales del volcan Cotopaxiy el fenbmeno de El
Nifio, sumamos los problemas estructurales no re-
sueltos del sector inmobiliario, el panorama se torna
todavia mas complicado.

Algunos de estos factores estructurales del sector
inmobiliario®, con igual 0 mayor peso, estan presentes
e impactan negativamente evitando proyectar una
actividad fluida y de resultados consistentes en el
tiempo. A continuacion relacionamos algunos de ellos
ante diferentes situaciones, y la reaccion y compor-
tamiento de algunos actores frente a ellos.

POSICION DE
LA EMPRESA FRENTE AL MERCADO

¢ Falta de receptibilidad de las empresas
para identificar las turbulencias

e Limitacion en la capacidad de adaptacion
rapida a los cambios del mercado

e Respuesta a las crisis con acciones de vision
de corto plazo y falta de identificacion
de visiones de largo plazo

¢ Condicionamiento para satisfacer las
necesidades de los clientes de hoy, y no
para reestructurar la organizacion para
competir eficazmente en el largo plazo

e Carencia de gestion con vision doble,
operacion con objetivo de corto plazo y
enfoque en el largo plazo

e |_a posicion en “zona de confort” de muchos
constructores limita su capacidad de reaccion
y el tiempo de respuesta para la misma

¢ Esta misma “zona de confort” generada por
las épocas de buenas ventas ha producido
involuciones en la efectividad de los equipos
comerciales, en la rotacion de ventas, y en la
seleccion y utilizacién de medios publicitarios

¢ Inmadurez estratégica de muchas de las
empresas constructoras y falencias en su posicién
frente al mercado, carencia de tecnologia,
metodologias y conocimientos comerciales

® Improvisacion de nuevos constructores
que en épocas de bonanza ingresan al mercado

ACTITUD Y ENFOQUE
FRENTE A LA TURBULENCIA

e Existencia de empresas “asustadas”
que funcionan solo para el corto plazo
(mejora de productos y negocios principales
de la empresa)

e Empresas “moderadas” que enfrentaran
algunos proyectos de su “unidad” de mediano
plazo, pero posiblemente excluyen de su
tiempo los proyectos de largo plazo
(busqueda de oportunidades)

e Companias “inteligentes” que mantendran
proyectos en los 3 campos, aunque
puedan reducir su nimero

ENFOQUE HACIA EL MERCADO

e Concentracion y competencia en productos
similares

® Productos indiferenciados, compitiendo
por tamafos, precios o ubicaciones

e Poca preocupacion por conseguir altas
rotaciones y consecuentemente el
resultado son bajos niveles de absorcion

¢ Debilitamiento del sector por disminucion
del nUmero de proyectos nuevos que
alimenten la dindmica del sector

¢ Inexistencia de estrategias para las
variables del marketing mix

® Poca conciencia en el fortalecimiento
de las marcas

e Incipiente desarrollo de canales, con poca
efectividad de los disponibles y un
bajo rendimiento de los equipos de venta
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¢ Sistemas tradicionales y desgastados
de venta, con accion comercial reactiva
y no proactiva

e Incipientes niveles de inversion publicitaria,
limitacion de medios, evaluacion
y cuantificacion de efectividad, con una
carencia generalizada de programas de comuni-
cacion integral

Algunos factores de la oferta inmobiliaria
que han contribuido al sobrecalentamiento
y que afectan el nuevo escenario

Un resultado directo de los cambios con el nuevo
escenario ha sido la disminucion en la cantidad de
oferta de vivienda nueva, la acumulacion de inven-
tarios en poder de constructores, el envejecimiento
de la oferta con mayor proporcion de proyectos ter-
minados, afectacion de precios de venta a la baja
en algunos sectores de la ciudad, disminucién en el
ingreso de nuevos proyectos y su proporcién de venta,
cancelaciones de negocios realizados o en proceso,
y disminucién de precios de productos en renta.

Factores que han afectado
a promotores y constructores del sector

Igualmente, el nuevo escenario ha producido efectos
en promotores y constructores donde algunos han
pospuesto o cancelado el desarrollo de nuevos pro-
yectos, otros han dejado en “stand by” nuevas etapas
de proyectos actuales, algunos van a presentar pro-
blemas financieros por la disminucion y baja rotacion
de sus ventas, otros se encuentran en la basqueda
de fuentes de financiamiento para sus compradores.
Sin embargo, desafortunadamente los menos, quie-
nes mantienen un equilibrio en sus visiones de corto,
mediano y largo plazo, en el peor de los casos han
racionalizado el tamafo de sus operaciones, aunque
no han desestimado sus proyectos a futuro.

Factores relacionados

con la demanda que han tenido cambios
En la demanda por vivienda también se han producido
cambios, particularmente en los periodos de tiempo
para adquirir vivienda, aunque los niveles de interés
de compra no han sufrido disminuciones drasticas. El
interés de compra, con las nuevas condiciones para
viviendas de menos de $70.000 inclusive ha aumen-
tado, de acuerdo a los estudios de demanda realiza-
dos por nuestra firma. Sin embargo, la “intencién” de
compra si se ha visto afectada por situaciones como
las expectativas de desempleo y desdolarizacion, la
aplicacion de las nuevas leyes de plusvalia y herencias,
y la falta de claridad respecto del futuro inmediato.
La disminucién de los montos en la inversion publica
y control del gasto del Gobierno también le pasara
factura al sector, en la menor capacidad de compra
de potenciales clientes de algunos segmentos del
mercado.

Nuevo escenario para el mercado

El nuevo escenario para el mercado en el sector inmo-
biliario en Ecuador, comparativamente con la situacion
anterior, presenta diferencias importantes que los
actores del sector deberan evaluar, para desarrollar
nuevas estrategias y programas que los conecten
con la actual realidad. Es necesario ajustar la vision,
objetivos, estrategias, metas, planes y programas a
la nueva realidad, donde cada empresa o constructor
debera alinear su empresa con los nuevos cambios, y
desarrollar acciones propias que le permitan manio-
brar y navegar en este nuevo escenario, si quieren
permanecer en el mercado. En el entendido de que
las estrategias y acciones no son iguales para todo
el mundo, ya que la cultura, organizacién, objetivos
y fortalezas son caracteristicas propias en cada em-
presa, las soluciones difieren tanto en su seleccion
como en su aplicacion.

La tabla a continuacion permite visualizar para algunos
factores y variables del mercado y sus comportamien-
tos frente a las condiciones del mismo, en economia
normal y bajo la situacion de turbulencia.
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NUEVO ESCENARIO PARA EL MERCADO

FACTORES

Ciclos econdémicos

Repuntes de los ciclos
Intensidad del repunte

Actitud de los clientes
Preferencias de los clientes
Comportamiento de los precios
Competencia

Niveles de demanda
Necesidad/deseo del comprador
Poder de negociacion del comprador
Conciencia sobre calidad de vida
Nivel de competencia

Nivel de comunicacién

Influencia externa

Ventajas competitivas

Modelos de venta

Lealtad de marcas

ECONOMIA
NORMAL

Predecibles

Cada 7 — 10 afios
Dentro de un rango
Confiadas

Iguales, en evoluciéon
Predecibles

Precios

Estables

Cambian lentamente
Bajo

Bajo

Bajo

Bajo

Media

Mayor tiempo permanencia
Estables

No muy frecuentes

ECONOMIA
EN TURBULENCIA

Indefinidos

No predecibles

No predecibles
Inseguras
Temerosas
Indefinidos
Diferenciaciéon producto
Inestables

Ajustes rapidos
Alto

Alto

Hiper competencia
Alto

Vulnerable

Corta vigencia
Nuevos modelos
Mayor disposicion
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Acciones para enfrentar el nuevo escenario
Podemos resumir algunas de las acciones para el nuevo enfoque, que permitiran enfrentar
el nuevo escenario. Algunos de los actores del sector ya vienen trabajando en implementar
nuevos enfoques y estrategias, que permitan a sus empresas transitar por esta nueva senda,
la cual contiene condiciones bastante diferentes a las del mercado actual.

ENFOQUE PARA EL NUEVO ESCENARIO DEL MERCADO

ANTES

AHORA

Solo marketing piensa en el cliente

Toda la empresa debe pensar en el cliente

Venderle a todo el mundo

Atencién a mercados definidos

Segmento de precios bajos (VIS - VIP)

Diferenciacion del producto (base producto incrementado

Estrategias para el producto

Alta segmentacion (busqueda de nichos desatendidos

Busqueda e identificacion de productos “Océano Azul”

Organizados por productos

Organizar clientes por segmentos

Disponer de muchos proveedores

Proveedores selectivos identificados con la empresa

Enfasis en el producto basico

Enfasis en activos intangibles (marcas, publicidad,
lealtad del comprador, producto incrementado)

Fortalecer la marca solamente con
publicidad

Fortalecimiento de marcas por acciones de marketing +
desempefio y rendimiento del producto

Exprimir la utilidad en cada venta

Construir valor duradero para el cliente

Apuntarle a mayor cuota del mercado

Aumentar la participacion en el “disponible” del cliente

Enfoque solo financiero

Enfoque de marketing

Actividad individual de la empresa . :
industria

Busqueda de alianzas con el mercado o con actores de la

Promotores y constructores deberan investigar mas
a fondo las necesidades del mercado y de los seg-
mentos especificos, o nichos, a los cuales pretendan
llegar; deberan explorar otras alternativas de produc-
tos inmobiliarios que posiblemente no habian sido
atendidas con anterioridad, o han sido atendidas en
forma deficiente; deberan desarrollar proyectos nuevos
muy focalizados; deberan disefiar una planificacion
de mercadeo y programas comerciales acordes a la
nueva estrategia seleccionada; mejorar los equipos
de venta con mayor capacitacion, desarrollar habili-
dades para actuar en las nuevas condiciones y, pro-
mover un enfoque proactivo; mejorar las habilidades
de negociacion de sus fuerzas de ventas; establecer
programas innovadores e ingeniosos para “capturar”

la mermada demanda y, lograr alianzas entre actores
del sector que les permitan potenciar sus habilidades
y destrezas con un objetivo comun para las partes.

Este no es el primero ni sera el Ultimo escenario de
turbulencia en el ambito de los negocios inmobiliarios;
sin embargo, cada experiencia permite identificar nue-
vos hechos, incrementar el bagaje de conocimientos, y
capitalizar experiencias para el manejo de estas situacio-
nes, siempre que se esté consciente que los resultados
positivos se podran lograr modificando conductas, acti-
tudes y estrategias, con la mejora de los conocimientos,
técnicas disponibles, y una amplia vision de los limites
para la realizacién de los negocios. (;/
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