Fecha: 02/05/2026 Audiencia: 320.543 Seccioén: PORTADA
Vpe: $20.570.976 Tirada: 126.654 Frecuencia: 0

E L M E RCURIO Vpe pag: $20.570.976 Difusion: 126.654
Vpe portada: $20.570.976 Ocupacion: 100%

Pag: 1

ENTRE LOS PRINCIPALES CONSUMIDORES EN LA RM ESTAN QUIENES ADQUIEREN DEPARTAMENTOS PARA EL NEGOCIO DE RENTA:

(Quién esta comprando viviendas? Inversionistas
y subsidios explican mds de la mitad de la demanda

MARCO GUTIERREZ V.

La demanda en el mercado inmobi-

En las cotizaciones de propiedades, el grupo etario mds

relevante son los millennials, mientras que por género
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En este escenario, jquiénes estan
comprando viviendas nuevas? Existen
varios segmentos, pero en la Regién
Metropolitana destaca —ademads de
quien busca su primera casa— que mas
de la mitad de los compradores se com-
ponen de dos tipos de perfiles. Los prin-
cipales son los inversionistas, como los
denominados “hormiga”, que destinan
los departamentos que adquieren a la
renta. A estos se suman los individuos
que buscan una primera vivienda en
proyectos con subsidio, como las inicia-
tivas DS19 de integracién social.

Luego se pueden observar otros per-
files al analizar las cotizaciones de pro-
piedades. Aqui destacan los millennials
y las mujeres, aunque estas ultimas re-
ducen su presencia al avanzar en los
procesos de compra.

Asi se desprende de cifras de las pla-
taformas Toctoc y Enlace Inmobiliario,
solicitadas por “El Mercurio”.

Profesionales o empresarios

Segtin cifras de Toctoc, el perfil in-
versionista representé en 2025 el 36%
(11.623 unidades) del total vendido en
la RM, considerando viviendas con y
sin subsidio. Si se analiza el mercado
sin esa ayuda estatal, el porcentaje su-
be a 43%.

En el primer trimestre de 2026, en

Segun las cifras de Toctoc, la venta bruta de viviendas nuevas en el primer trimestre de
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2026 en la RM llegé a 7.358 unidades, un alza de 9,4% anual.

tanto, las compras de los inversionistas
(2.990 unidades) concentraron el 40%
del total general y 48,6% sin DS19.

Elinversionista inmobiliario en Chile
corresponde mayoritariamente a un
profesional o empresario. Segtin expli-
can en Toctoc, en general requiere in-
gresos mensuales superiores a $2 millo-
nes y capacidad de ahorro para finan-
ciar el pago del pie.

“En los tdltimos afios, el inversionista
ha expandido su participacién a vivien-
das no solo en los rangos de precio mds
bajo, sino que a las unidades de mayor
valor en el sector oriente, con un au-
mento en propiedades de un dormito-
rio y un bano cercanas a las 5.000 UF”,
comenta Diego De La Prida, business
owner inmobiliario de Toctoc.

Subsidios, edades y mujeres

El mercado DS o con subsidio “expe-
riment6 un notable crecimiento entre
2022y 2024, con un aumento de 68,7%
en las ventas. Desde entonces, se ha
mantenido estable con fluctuaciones
menores”, indica De La Prida.

Segtin los datos de Toctoc, en 2025,
las viviendas con subsidio explicaron
17,7% de las ventas en la RM y a marzo
de 2026, el 16,5%.

En las cotizaciones de viviendas a ni-
vel nacional, el perfil predominante es
el de los millennials —30 a 45 aflos—,
que representa mds de la mitad de las
busquedas. Le siguen los centennials o
generacién Z —hasta 29 afios—, que
han emergido con fuerza como segunda

DAVID VELAZQUEZ

Fuente Toctoc

generacion compradora, sefala Rodri-
80 Krebs, gerente de marketing de En-
lace Inmobiliario, red de portales para
la busqueda y financiamiento de vi-
viendas, con mds de 1.200 proyectos,
50.000 propiedades usadas y alianzas
con nueve instituciones financieras pa-
ra preaprobar créditos

En términos de género, en 2026, “las
mujeres representan el 62,35% de quie-
nes cotizan propiedades, consolidando
una tendencia que hemos documenta-
do por varios afos y que se explica por
cambios demogréficos, de niicleo fami-
liar, mercado laboral, entre otros facto-
res”, sostiene Krebs.

Pero explica que esa presencia mayori-
taria en el interés de parte del publico fe-
menino “no se traduce necesariamente en
mayor facilidad de acceso al crédito”.
Agrega que “solo un 30,6% de las mujeres
encuestadas ve como alcanzable solicitar
un crédito hipotecario, frente a un 37,3%
en los hombres. Hay una brecha de acceso
que el mercado atin no ha resuelto”.

Esto tiltimo estd relacionado con me-
nores ingresos y desarrollo laboral en el
segmento femenino, respecto del mas-
culino, indicaron en el sector. Las cifras
del Instituto Nacional de Estadisticas
(INE) senalan que al trimestre mévil

EL MERCURIO

enero-marzo pasado, la desocupacién
femenina lleg6 a 10%, mientras que en
hombres alcanzé el 8,1%.

Clase media

Los expertos estiman que podrian sur-
gir nuevos perfiles de compradores si se
aprueban los proyectos del Gobierno de
eliminar el IVA a la venta de viviendas
nuevas por 12 meses y ampliar los benefi-
cios tributarios para propiedades DFL2.

Krebs ve la incorporacién de dos perfi-
les: “El primero es el comprador de clase
media que hoy estd en el umbral de la de-
cisién: nuestros datos muestran que un
47% identifica el pie como su principal
barrera y cualquier reduccién real en el
precio de venta mejora esa ecuacién. El
segundo es el inversionista ‘hormiga’,
para quien la ampliacién del DFL2 recu-
pera un incentivo tributario que habfa
quedado rezagado”.

Sobre el impacto del DFL2, De La Pri-
da advierte que “se debe ser cauteloso
con las expectativas, ya que el segmento
de la poblacién con la capacidad de aho-
rroy pago necesaria paraacceder a mul-
tiples créditos hipotecarios representa
una proporcién minoritaria”.



