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D
inámico, cambiante, con
épocas buenas y otras no
tanto, pero con un

denominador común: miles de
personas que buscan contar con
una casa, departamento para
establecerse y echar a volar sus
sueños. Se trata del mercado
inmobiliario, donde ya sea en la
modalidad de adquirir una
vivienda o arrendarla, el mercado
siempre estará lleno de oferta y
de demanda y con valores que
fluctúan de acuerdo a una gran
cantidad de variables. Soledad
Gaete, presidenta de Acop
(Cámara Nacional de Servicios
Inmobiliarios), analiza esta
realidad y proyecta la situación
futura del mercado.

—En términos generales,
¿cuál es el balance que
podría hacer de la actual
situación del mercado
inmobiliario a nivel nacional
y por qué?

“Aún estamos recabando
información para proyectar cómo
se comportará el mercado
inmobiliario durante este 2026,
ya que por la incertidumbre
económica local y global actual
es más difícil hacer una
proyección. A nivel país, para
2025, desde Acop
proyectábamos una recuperación
cercana al 9% en ventas de
propiedades usadas, pero el
resultado fue inferior a lo
esperado, en comparación con
2024 que fue un año con una
contracción cercana a dos
dígitos.

El año cerró con una
reactivación moderada, con una
leve alza en ventas en casas y
departamentos usados y una
demanda algo más dinámica,
aunque todavía por debajo de los
niveles registrados entre 2017 y
2019. Esta mejora se explica
principalmente por la baja en las
tasas de interés, hoy en torno al
4%. Ahora, veremos cómo
reacciona la demanda a los
posibles impactos inflacionarios
de la guerra en el Medio Oriente
y al alza en las bencinas”.

—Después de varios años
de observar el mercado
inmobiliario un tanto
debilitado, ¿existen señales
de recuperación al parecer?

“Hemos visto señales de
recuperación en ciertos

sobrestock. Sin embargo, este
proceso seguirá influido por el
contexto macroeconómico. La
inflación y la incertidumbre
económica, tanto en Chile como
en el mundo, continúan
afectando la capacidad de
compra y las decisiones de
inversión, lo que podría moderar
la velocidad de recuperación.

Por otro lado, el segmento
multifamily seguirá
consolidándose como uno de los
más dinámicos, impulsado por
alta ocupación y demanda
sostenida de arriendo,
especialmente de jóvenes y
familias pequeñas.

En términos generales, el
mercado de viviendas usadas
seguirá avanzando hacia un
escenario más equilibrado, pero
con una recuperación gradual,
lejos aún de los niveles de
actividad observados antes de la
pandemia”.

sectores de la zona oriente.
Además, los precios han

retomado una tendencia al
alza, con incrementos

cercanos al 4% anual.
Esto refleja una demanda

estructural que sostiene los
valores, junto con la presencia de
inversionistas que priorizan la
rentabilidad por arriendo,
especialmente en unidades de
menor tamaño o bien ubicadas,
lo que mantiene presión en
ciertos segmentos.

En regiones, si bien los precios
son más bajos, también se
observan alzas sostenidas en
venta y arriendo, impulsadas por
migración interna y desarrollo
urbano”.

—¿Cómo proyecta la
situación del mercado
inmobiliario para los
próximos años y por qué?

“Se proyecta una recuperación
gradual, con alzas moderadas en
ventas y precios del segmento
usado, condicionadas a una
eventual baja en las tasas de
interés y reducción de

la demanda de dicho segmento
en el corto plazo. No obstante,
mientras no exista claridad sobre
la implementación, se mantiene
una ventaja relativa de las
viviendas usadas, que no pagan
este impuesto”.

—Otra situación un tanto
confusa del último tiempo
tiene que ver con qué
conviene más, si arrendar o
comprar una propiedad.
¿Cuál es su visión?

“En caso de poder hacer las
dos cosas, siempre conviene más
comprar, dado que se adquiere
gradualmente un patrimonio con
el pago del dividendo, a diferencia
del arriendo donde el capital
queda para el arrendador. Hoy las
tasas hipotecarias se han
estabilizado y los arriendos han
tendido a subir, ya que muchos
arrendatarios comenzaron a
expresar el valor en UF. Hay
casos puntuales en La Florida, por
ejemplo, donde el exceso de
oferta de departamentos de 1 y 3
dormitorios ha tendido a bajar los
precios”.

—Muchos sectores señalan
lo caro de las propiedades a
nivel nacional en relación con
otros países de la región.
¿Comparte esa visión y por
qué?

“En Santiago, los precios se
explican por una alta
concentración de la demanda. La
Región Metropolitana reúne
cerca del 40% de la población del
país, junto con una escasez de
suelo urbanizable y regulaciones
que elevan los costos de
desarrollo, lo que también
impacta a la vivienda usada.

En términos de precios, el
mercado local opera en torno a las
70-80 UF por metro cuadrado en
promedio para departamentos,
con valores que superan las 120
UF por metro cuadrado en

segmentos de propiedades
usadas, como entre las 8 mil y 15
mil UF, además de sobre las 25
mil UF. De hecho, se proyecta un
crecimiento gradual, impulsado
por una demanda más selectiva,
esto en sectores de ingresos
medios-altos.

En el segmento más
económico, en tanto, se
mantiene el dinamismo
observado entre 2025 e inicios
de 2026, especialmente en
tramos bajo las 4 mil UF. Esto,
debido a subsidios
habitacionales bajo las 2.200 UF
y mejores condiciones de
financiamiento, incluyendo
programas de garantía estatal
como el Fogaes.

Hoy el comprador prioriza la
certeza en los precios. Teniendo
un dividendo en UF, la estabilidad
de precios y tasas es clave, por lo
que el dinamismo debiera
consolidarse si es que existe un
entorno económico más
predecible.

Además, la discusión sobre la
eliminación transitoria del IVA a la
vivienda nueva podría dinamizar
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La ejecutiva
analiza la actual
situación del
mercado
inmobiliario y su
proyección en el
tiempo.

“Se proyecta una recuperación gradual, con alzas
moderadas en ventas y precios del segmento usado”

La mejora en el mercado
inmobiliario se explica
principalmente por la baja en
las tasas de interés, hoy en
torno al 4%.
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Se proyecta un crecimiento
gradual, impulsado por una
demanda más selectiva, esto
en sectores de ingresos
medios-altos.

Esta célebre frase,
frecuentemente atribuida
a Albert Einstein, subraya

que repetir siempre las mismas
acciones conduce
inevitablemente a los mismos
resultados. Resulta
particularmente pertinente al
observar el accionar de muchas
inmobiliarias, que definen los
productos de sus proyectos a
partir de un levantamiento de la
oferta existente en el vecindario
donde pretenden emplazarlos. Es
decir, configuran su propuesta en
función de lo que hacen los
demás y no necesariamente a
partir de una comprensión
profunda de lo que necesitan o a
lo que aspiran sus potenciales
compradores.

Sin embargo, comprender qué
quiere realmente el cliente no es
una tarea sencilla. En ningún
proyecto inmobiliario existe un
cliente de carne y hueso al
momento de su
conceptualización. No hay una
persona concreta, con una
cultura específica, gustos propios
o una forma de vida particular. 

El destinatario de la vivienda
suele ser un constructo
estadístico: por ejemplo, “pareja
joven en la que ambos trabajan,
en etapa de formación de familia,
con un hijo, que privilegia la vida
familiar, disfruta recibir amigos y

alternativas que no
necesariamente responden a sus
verdaderas necesidades, sino a
lo que está disponible y lo que
pueden pagar.

De este modo, el círculo se
cierra: los estudios de mercado
validan que esos productos se
venden o se arriendan,
reforzando la idea de que la
decisión inicial fue la correcta.

No soy tan ingenuo como para
desconocer que la valorización y

comercialización de un proyecto
inmobiliario depende en gran
medida de datos duros: el precio
del suelo, el costo de la
construcción y variables
financieras como la tasa de
interés, de los créditos
hipotecarios, la capacidad de
ahorro o el monto del pie, entre
otros.

Todos estos factores son
condiciones estructurales sobre
las que la industria inmobiliaria no

tiene ningún control.
Sin embargo, no se puede

obviar que la compra de una
vivienda es, probablemente, una
de las decisiones más
importantes en la vida de una
persona. Esa casa o
departamento será, al menos
durante un tiempo significativo,
el escenario de los sueños de
una familia. En ese sentido,
existe una responsabilidad —no
solo comercial, sino también

ética— por parte de las
inmobiliarias: no basta con que
los compradores se proyecten
felices en las imágenes
publicitarias, es necesario que
esa felicidad se materialice en la
experiencia real de habitar ese
producto.

Y sí hay condiciones que
podemos modificar.
Aprovechando que, por estos
días, Chile se reconoce como un
“país de poetas y de
arquitectos”, me atrevería a
ofrecer un consejo simple a las
inmobiliarias: búsquense un buen
arquitecto. 

Si entendemos la arquitectura
como el arte, la técnica y la
ciencia de proyectar espacios
funcionales y estéticamente
significativos, capaces de
responder a las necesidades
humanas equilibrando creatividad
y rigor técnico, e incorporando el
contexto histórico, social y
cultural, y asumiendo que el
arquitecto se va a hacer
preguntas que el mercado no se
hace y se va a cuestionar
aspectos que los estudios y las
encuestas no abarcan, es
evidente que podemos ser una
herramienta clave para
interpretar la vida y proponer
formas distintas de habitar.

Y, en consecuencia, para
obtener resultados distintos.

tiene como espacio preferido el
quincho”.

Se diseña para ese perfil. Y ese
perfil es, en esencia, una
abstracción.

Esta es una condición
estructural del mercado masivo,
pero con consecuencias directas
sobre la originalidad del producto.
Si no hay un cliente concreto,
¿quién define cómo se vive? ¿El
gerente de proyecto, el estudio
de mercado, o simplemente la
inercia de lo que siempre se ha
hecho (y de lo que, además, está
haciendo la competencia)?

Con información tan limitada
sobre el usuario final —y, en
definitiva, sobre cómo se
desarrolla la vida cotidiana—,
muchas decisiones se toman
principalmente desde una lógica
comercial: se diseñan
departamentos tipo estudio o de
uno o dos ambientes, no
necesariamente porque los
clientes prefieran ese modo de
habitar, sino porque otras
soluciones podrían resultar más
costosas y superar el precio
previamente fijado para ese
producto en una ubicación
determinada. Así, los barrios
terminan llenándose de
proyectos que, en lo esencial,
ofrecen lo mismo. Frente a esa
falta de diversidad, compradores
y arrendatarios optan por

Opinión

Si buscas resultados distintos, no hagas
siempre lo mismo KLAUS GEORG BENKEL

Arquitecto PUC, director de la Asociación 
de Oficinas de Arquitectos de Chile (AOA).
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