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Se trata de viviendas en la RM que se comercializan en proyectos cuyas obras aiin no parten, segin la CChC:

Tres de cada 10 departamentos vendidos es
en “blanco”, la mayor cifra de la dltima década

MARCO GUTIERREZ V.

La venta de departamentos en
“blanco” o en proyectos cuyas
obras no han iniciado ejecucién
registra su mayor participacién
en la dltima década en el Gran
Santiago, alcanzando el 32% de
la demanda. Es decir, tres de ca-
da 10 viviendas en altura que se
comercializan en la capital co-
rresponde a unidades que atin
no existen fisicamente.

Asflorevela el dltimo informe
de viviendas nuevasenlaRegién
Metropolitana elaborado por la
Cdmara Chilena de la Constrruc-
cién (CChC), el que también
aborda el desempefio de las ven-
tas del tercer trimestre. Estas to-
talizaron 6.493 unidades en ese
periodo, bajando 22,6% anual,
pero duplicandose (111%) respec-
to del segundo trimestre, cuando
se registré el peor desempefio de
2020 por efecto de la pandemia.

El aumento de las ventas en
“blanco” (ver infografia) respon-
de a varios factores. Por una parte,
debido a las cuarentenas, varias
inmobiliarias no partieron faenas
de proyectos, los que de todos
modos, ofrecen por internet. Esta
situacién ha sido correspondida
por demanda telemdtica. Asimis-
mo, los desarrolladores hoy bus-
can acumular cierto avance en
promesas de compraventa antes
de comenzar la construccidn,
pues asf se lo exigen algunos ban-
cos para dar financiamiento.

Otro factor es el regreso —en
el tercer trimestre— de los in-
versionistas “hormigas”, quie-
nes compran para negocio de
renta. Se aflade el impacto del re-
tiro del 10% de los fondos de
pensiones, situacién que a algu-
nas familias de clase media, don-
de ambos jefes de hogar traba-
jan, les ha permitido lograr un
ahorro que de otra manera tar-
darfan cuatro afios en lograr, co-
menta el gerente de Estudios de
la CChC, Javier Hurtado.

Juan Armando Vicuiia, vicepre-
sidente del drea Vivienda de la
CChC, afirma que en medio de la
pandemia las inmobiliarias “mejo-
raron de forma sustancial sus pagi-
nas web, la exhibicién de los pilo-
tos y la atencién a distancia. Hay
casos de personas que han reserva-
do por internet, cuestién que nun-
ca antes se habifa visto”, destaca.

Una las recomendaciones pa-
ra comprar en “blanco”, sefiala
Vicufia, es adquirir en proyectos
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La creciente oferta por internet

de iniciativas que no han iniciado sus
faenas, por la pandemia u otros
motivos, ha sido correspondida por
consumidores que se atreven a comprar
de forma telemdtica.
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“ Las obras en

general estdn
partiendo a un ritmo 'y
productividad menor,
pero a medida que pase
el tiempo se tomard
confianza y llegariamos
a niveles de produccion
normales, si no hay un
rebrote”.

JUAN ARMANDO VICUNA
VICEPRESIDENTE DEL AREA VIVIENDA DE
LA CCHC

“ Comprar en

blanco brinda un
tiempo interesante
para juntar el 20%
del pie que se exige
hoy, que es alto y es el
gran problema que
tiene la venta de
viviendas en Chile”.

JAVIER HURTADO
GERENTE DE ESTUDIOS DE LA CCHC

m GIK Adimark: Unidades nuevas en oferta en Gran Santiago llegan

de empresas que den confianza
y que tengan un calendario de
entrega claro. Asimismo, desta-
ca que la CChC desarroll6 una
iniciativa en internet, denomi-

Un informe del sector inmobiliario divulgado
ayer por GFfK Adimark sefialé que al 30 de
septiembre la oferta disponible de viviendas
nuevas en el Gran Santiago —considerando
entrega inmediata, en verde y blanco— totali-
za 51.187 unidades, cifra récord que supera,
incluso, el volumen anterior mas cercano re-
gistrado en la crisis financiera de 2008.

Pero Javier Varleta, gerente de Estudios

nada “Juntos por tu hogar”, con
consejos para las personas que
buscan adquirir una vivienda.
Esto, afiade, lo elaboraron con la
Asociacién de Bancos y el Minis-

Actual gestién de la cadena adquirida se mantendria:

Nestlé entra a un negocio
que se ha multiplicado por
cuatro en los ultimos 14
afios con compra de La Féte

Expertos ven que acuerdo permitiria a la multinacional llegar a
un segmento de altos recursos y tener presencia en principales
malls del pais. En tanto, La Féte ganaria escala global.

RODRIGO OLIVARES

En plena negociacion se en-
contraria la eventual adquisi-
cién de la chocolateria La Féte
por parte de la multinacional de
alimentos suiza, Nestlé, segin
adelantd ayer “El Mercurio”.

Conocedores de las tratativas,
afirman que de cerrarse el acuer-
do tal como estd planteado, La
Féte —controlada por el empre-
sario Jorge McKay Alliende—
mantendria su actual gestidn.
Eso si, las fuentes aseguran que
“existen acuerdos de confiden-
cialidad, y nada estd cerrado”.

Actualmente, el proceso se
encontrarfa en fase de due dili-
gence (o auditorfas previas a la
firma final del negocio).

Altas fuentes de la industria
chocolatera consideran que el
apetito de Nestlé por La Féteres-
ponde al acelerado crecimiento
que evidencia, en Chile y el
mundo, la categoria de chocola-
te fino.

“Tiene un potencial impor-
tante de crecimiento, explicado
por dos grandes razones: prime-
ro, el chocolate bitter (0 amargo)
es bueno para la salud; segundo,

“ Le posibilitard a la multinacional conocer
mucho mads al cliente de un segmento alto, para darle
una experiencia mds completa y unica’.

MIGUEL POCHAT

SOCIO LIDER DE CONSUMER INDUSTRY PARA DELOITTE CHILE

“ El acuerdo proporcionard a Nestlé tener
presencia en los principales centros comerciales”.

CHRISTIAN OROS

FUNDADOR Y DIRECTOR DE RESEARCH DE KAWESQAR LAB

“ Representard un escalamiento global de su
marca (La Féte), portafolio de productos y modelo de

gestion de tiendas”.

CLAUDIO PIZARRO

INVESTIGADOR DEL CENTRO DE ESTUDIOS DEL RETAIL, INGENIERTA INDUSTRIAL, U. DE CHILE

es que debido a sus distintos ori-
genes, se puede hacer un trabajo
mds amplio en el desarrollo de
las categorias de chocolate fino,
lo que no es tan fécil en el seg-
mento masivo en que opera
Nestlé”, indica un conocedor.
De acuerdo con entendidos

de la industria de chocolaterfa
premium, en Chile este mercado
se ha multiplicado en cuatro
veces en cuanto a volimenes
de ventas en los dltimos 14
afios. Esto se refleja en la apari-
cién de multiples competido-
resy la gran expansién de otros

terio de Vivienda y Urbanismo.

Javier Hurtado indica que
“comprar en blanco brinda un
tiempo interesante para juntar el
20% del pie que se exige hoy, que

a récord, pero solo el 5% se encuentra para entrega inmediata

Territoriales de GfK Adimark, precisé que del
total en oferta actualmente, solo el 5% se
encuentra para entrega inmediata, mientras
que en 2008 esa cifra llegaba al 50%. “Esto sin
duda es una buena noticia para las inmobilia-
rias y es lo que explica por qué no deberiamos
esperar grandes promociones o descuentos en
este momento, ya que atin no hay presion para
ir bajando el stock disponible”, comentd.

Este informe indicé que en el tercer trimes-
tre de 2020 se afiadieron 65 proyectos nuevos
a la oferta en la capital, 61 de ellos relaciona-
dos a departamentos y otros cuatro a casas.
Esa incorporacion de iniciativas es idéntica a la
de julio-septiembre de 2019, seguin GfK.

Las comunas de Santiago y Nufioa encabe-
zaron la entrada de nuevos proyectos, con 13y
12 casos, respectivamente.

es alto y es el gran problema que
tiene la venta de viviendas en
Chile”. Explica que el tiempo de
entrega en los casos de adquisi-
ciones sin inicio de obras puede

La chocolateria mantiene 49 tiendas en el pais.

como la Varsovienne.

Seguin estimaciones de Euro-
monitor, este afio Chile cerrard
con un consumo per cdpita de
chocolate de 2 kilogramos (kg),
posiciondndose como lider a ni-
vel regional, tal como en 2019.
Maés atrds en la lista aparece Bra-
sil con 1,3 kg por persona, mien-
tras que el resto de los paises en
Latinoamérica no superan el kg
por persona.

Potencial del negocio

Para expertos de la industria
del consumo masivo, la even-
tual adquisicién de La Féte por
parte de Nestlé le otorgard a la
firma suiza ventajas mucho
mds profundas que simple-
mente ampliar su portafolio de
productos.

Segun Miguel Pochat, socio li-
der de Consumer Industry para
Deloitte Chile, con esta compra
Nestlé accederfa a un consumi-
dor distinto, que tiene capacidad

financiera e interés por acceder a
un producto mds premium. Valo-
ra, ademds, que La Féte dispone
de un programa de fidelizacién
mediante puntos que “le permi-
tird a la multinacional conocer
mucho mds al cliente de un seg-
mento alto, para darle una expe-
riencia mds completa y tinica”.

Christian Oros, fundador y di-
rector de Research de Kawésqar
Lab, estima que “el acuerdo per-
mitird a Nestlé tener presencia
en los principales centros co-
merciales”, pues gran parte de
los 49 locales de La Féte se ubi-
can al interior de estos recintos.
“De hecho, en Casa Costanera,
ademds de chocolateria fina,
ofrece el concepto de café”

Claudio Pizarro, mvestlgador
del Centro de Estudios del Re-
tail, indica que la marca La Féte
se verd fuertemente potenciada:
“Representard un escalamiento
global de su marca, portafolio de
productos y modelo de gestién
de tiendas”.

DAVID ALARCON

ser de un afio y medio a dos afios.
El gerente de Estudios del gre-
mio sostiene que hoy existen ins-
trumentos juridicos que protegen
la promesa de compraventa, en
casos como la no construccién de
la vivienda. Asegura que el com-
prador “no pierde la plata”. Tam-
poco la inmobiliaria si el cliente
desiste de la adquisicién, debidoa
que el proyecto gana plusvalia
con el paso del tiempo y puede
ser comercializado a otra perso-
na. En el tercer trimestre, la tasa
de desistimientos rondd el 20%.
Ahora si el comprador pierde
el empleo o se enferma antes de
la entrega de la vivienda, Vicufia
afirma que las inmobiliarias no
les cobran a esas personas y se re-
suelve de forma amistosa. “Para
la empresa no es negocio estar
cobrando esas cosas”, agrega.
En materia de ventas, el infor-
me de la CChC sefiala que en el
tercer trimestre el tramo de pre-
cio de departamentos de entre
1.500 y 2.000 UF es el que gand
mds participacién respecto de
2019, con un avance de 13 pun-
tos porcentuales, alcanzando el
22%. En esa evolucién, destacan
el retorno de los inversionistas y
proyectos con subsidio DSO1.
Las unidades de menor tama-
no —hasta 50 m>— incrementan
su participacidn relativa hasta
58% en la demanda, en detri-
mento de los de 50 a 120 m?.

Proyecciones y lenta
reactivacion de obras

Al tercer trimestre de 2020, la
comercializacién de viviendas acu-
mula una merma de 45% anual. Ja-
vier Hurtado comenta que la recu-
peracién del empleo es clave para
que mejoren las ventas. Afiade que
también serfa importante impulsar
una garantia estatal al pie.

Vicufia destaca iniciativas co-
mo el “hipotecazo” de BancoEs-
tado como ejemplo de incenti-
vos para este mercado.

Sobre la reactivacién de las
obras que han estado paraliza-
das por las cuarentenas, Juan Ar-
mando Vicufia admite que “es-
tdn partiendo a un ritmo y pro-
ductividad menor”. Hurtado
coincide en sefialar que la reanu-
dacion es lenta, pero porque al-
gunas empresas han optado por
esperar que pasen eventos como
el aniversario del estallido social
el pasado 18 de octubre.

kilogramos

per capita es el consumo de
chocolate estimado para este
afio en Chile por Euromonitor.

US$ 70
millones

mueve aproximadamente en
ventas el mercado del choco-
late premium en el pais.

2 tiendas
oscuras

desarroll6 la firma local de
chocolates finos, en La Reina y
Santiago Centro, para poten-
ciar el canal online en medio
de la pandemia.




