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HIPOTESTIS

La adecuada aplicacidn de la Administracidn vy
sus herramientas, da como consecuencia el logro de

los objetivos particulares y sociales de cualquier
organizacidn.,




INTRODUCCTION

Una de las principales necesidades del hombre
ha sido y serd la localizacidn y establecimiento -
de un lugar fijo para cubrirse de las inclemencias
del tiempo, el cual debe servir para descansar y -
recuperar las energlas que gasta en la blsqueda vy
obtencidn de sus alimentos, asi como desarrollarse
conforme a su propia naturaleza; a este fendmeno -
se le llama habitacidn.

Tradicionalmente y por las propias caracteris
ticas humanas, los asentamientos habitacionales --
por los cuales han surgido pueblos y ciudades, se
han hecho con un ordenamiento minimo y sin planea-
cidn hacia el futuro, por lo Que representa en la
actualidad un problema sin solucidn, sin dejar de
reconocer qQue cuando fueron hechos, satisfacian --
sus propias necesidades.

En nuestro pais como en muchos otros de con-
diciones socio-econdmicas similares, la problemati
ca de la vivienda, ha adquirido gran importancia -
en los (Ultimos tiempos; hasta el grado de que los__
gobiernos han tenido que plantear caminos de solu-
cidén a nivel institucional, como consecuencia de -
una seria preocupacién al respecto.

La época contemporanea no admite la realiza -
cidn de un desarrollo habitacional sin tomar en --

consideracidon los aspectos técnicos: dentro de los
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cuales debe destacarse una adecuada administracion
para satisfacer las necesidades actuales.

El presente trabajo es tedrico-préictico y se
utiliza en €1 las fases del proceso administrativo,
asi como algunas herramientas de la administracion.

E1l aspecto tedrico estd fundamentado para sen
tar las bases del aspecto practico. Por éste moti-
vo, consideramos necesario analizar en la parte -
tedrica los conceptos de administracién y algunas
de sus herramientas.

El aspecto préactico, comienza con la presenta
cién de una propuesta de organizacidén de una empre
sa inmobiliaria y después con la descripciodon del -
proyecto y la factibilidad del mismo, analizando -
las etapas del proceso inmobiliario, utilizando en
el desarrollo la metodologia de las fases del pro-
ceso administrativo.

Para finalizar elaboraremos las conclusiones

que nos llevo el desarrollar el presente trabajo.



CAPITULO I

Antecedentes




1.1 Concepto de vivienda.

La vivienda es el elemento histdrico fundamen
tal, para la subsistencia de la especie; es factor
basico para la organizacién y desarrollo de la -
existencia familiar.

Vivienda, es la casa y el terreno urbanizado,

con los servicios minimos para habitarla.
1.2 E1 problema habitacional en México.

Para poder entender el problema habitacional
en México, debemos considerar las causas principa-
les que la ocasionan; wuna de las principales —---
causas, €S la escasez de viviendas, motivada por -
el enorme crecimiento de la poblacidén en la zona -
metropolitana y el crecimiento indiscriminado; el

alto porcentaje de natalidad y la afluencia de ha-

bitantes del campo y la provincia a la gran ciudad.

Otras de las causas principales que ocasiona
este problema es el alto .costo de produccidn y el
bajo poder adquisitivo de las personas que lo nece
sitan, los bajos ingresos con los que cuenta la -
gente provoca un infimo poder adquisitivo, crean-
do principalmente problemas de alimentacidn y ves-
tido, por lo que el problema de la vivienda viene

a pasar a segundo término.




Ahora bien, se sabe que las viviendas existen
tes realizadas por particulares y dependencias del
gobierno, son insuficientes y que la produccién o
realizacidn de nuevos proyectos son mds lentos que
el crecimiento demografico, por lo que este proble
ma ocasiona también escasez de vivienda.

Este problema se ha hecho cada vez mas criti-
co al paso del tiempo y ante el enorme crecimiento
de la poblacidn, no queda otro remedio que enfren-

tarnos al mismo.

1.3 Posibles soluciones a la problemdtica de la vi

vienda.

El conocimiento de los problemas de bienestar
social, deben llevarnos a la aplicacidon de mejores
técnicas de planeacidn y a la elaboracidn de pro-
gramas de desarrollo urbano y vivienda. Esto haré_
que haya una tendencia en la disminucidn de la pro
blematica de los asentamientos y evitar la crea--
cidn de nuevos asentamientos irregulares. Conside-
rando que éstos son los que ocasionan el problema.

Es decir, para atenuar el fenomeno solo hay
dos caminos; disminuir el desequilibrio que existe
entre las condiciones de la ciudad y el campo para
evitar inmigraciones y preparar a las ciudades pa=~
ra recibir en forma ordenada este fendmeno, que de

finitivamente no podra evitarse. El otro es llevar




programas intensivos de educacidn al campo, para -
que exista una tendencia de me joria para la gente.

Para evitar el alto costo de produccidén de vi
viendas, es importante que se cuente con sistemas
de financiamiento para construir, asi ¢omo finan -
ciamientos a las personas que necesiten vivienda -
para poder mejorar el bajo poder adquisitivo, con
la creacidén de mercado secundario de hipotecas.

Las soluciones a la problematica deben hacer-
se en forma coordinada, con proyectos y programas
preestablecidos y siguiendo un lineamiento para de
centralizar y lograr el bienestar social.

De ninguna manera creemos que exista solucidn
inmediata al problema de la vivienda, pero caminar
en sentido positivo ya representa en si una solu -
cidn.

Este es uno de los retos para el cual debe es

tar preparado el Licenciado en Administraciodn.



CAPITULO ITI

Concepto y objetivos de la Administracidn




2.1 Concepto de Administracion.

Para poder definir nuestro concepto de Admi-
nistracidon, mencionaremos algunos conceptos de au-
tores que sentaron las bases de la Administracién.

El Ingeniero Henry Fayol, dice que la Adminis
tracidon es prever, organizar, mandar y controlar -
para obtener un objetivo comun.

ELl maestro Isaac Guzmdn Valdivia, se inclina_
por corrientes que califican a la Administracidn,-
como una disciplina cientifica ,motivo por el cual
la consirera como : " La ciencia de la Direccidn -
Social".

El maestro Andrés Serra Rojas, define a la Ad
ministracién como: '"Las actividades de grupos que
cooperan para alcanzar determinados objetivos". La
Administracidn se emplea tanto en las actividades
de las empresas particulares como en las activida-
des del orden pUblico.

El maestro José Antonio Fernindez Arena, con-
sidera a la Administracidén como: '"La Ciencia So--
cial yue persigue la satisfaccidn de objetivos ins
titucionales por medio de una estructura y a tra-
vés del esfuerzo Humano coordinado.

El Licenciado Agustin Reyes Ponce, la conside
ra desde dos puntos de vista . sea en forma genéri

ca y en forma sintética, en la primera, la define

como: "El conjunto sistematico de reglas parz lo-




grar la maxima eficiencia en las formas de estruc-
turar y manejar un organismo social". La segunda -
como: "La Administracidén es la técnica de la coor-

dinacion".

Los maestros Koontz y O'Donnell, profesores

de la Universidad de California, se inclinan por -

el encausamiento de las conductas humanas y consi

deran a la Administracidn como: "“La Direccidn de

un organismo social para alcanzar sus objetivos, -
basada en la habilidad de conducir a sus integran-
tes.

Los diferentes criterios de los autores antes
mencionados, nos demuestran la imposibilidad de ob
tener una definicién comln, sin embargo, todos -
ellos en mayor o menor grado, se refieren a los Te
némenos que se producen al aplicarse dentro de la
practica la Administracidn, y tienden a buscar sus
me joramientos, con motivo de los estudios que cada
uno en su medio a efectuado.

Estos autores y otros estudiosos de la Admi--
nistracidén, tratan de lograr una maxima eficiencia
hacia un objetivo, por medio de algunos de 1los si-
guientes elementos: Previsidon, Planeacidén, Organi-
zacidon, Integracidn, Direccidén y Control, tanto en
los asustos plblicos como privados, pero solo algu
nos de ellos conjuntan todos los elementos, en vir
tud de la diferencia de criterios, actividades y -

medios en que se desenvolvian,
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Los Elementos del Proceso Administrativo, se
definen de la siguiente manera:

Previsidon: Se considera como un elemento del
Proceso Administrativo, en el que las condiciones
futuras en que una empresa habra de encontrarse, -
son reveladas por una investigacidn técnica en don
de se determinan los principales cursos de accién_
que permitiran realizar los objetivos de esa empre
sa.

Planeacidn: En la planeacidn se fija un curso
de accidén que debe ser especifico el procedimiento
de las operaciones necesarias, de tal suerte que -
deben de quedar ya programadas.

Organizacidn: Es la estructura técnica de las
relaciones que deben existir entre las funciones,
niveles y actividades de los elementos materiales

y humanos de un organismo social, a fin de lograr
la maxima eficiencia dentro de los planes y objeti
vos seflalados.

Integracidn: Consiste en obtener todos los e-
lementos necesarios, que la mecanica administrati-
va considere necesarios, para el adecuado funciona
miento de un organismo social.

Direccidn: Es la etapa en que se logra la rea
lizacidn efectiva de todo lo planeado, por medio -
de la autoridad del administrador, ejercida a base
de decisiones directa o indirectamente delegando -
dicha autoridad.
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Contrcl: Consiste en que por medio de siste
mas especificos, se midan los resultados pasados y
se comparen con los esperados a fin de corregir vy
me jorar la formulacidén de nuevos planes.

De conformidad con los.conceptos analizados y
de los elementos considerados, podemos definir que
la Administracidon es la forma de coordinar los re-
cursos humanos, materiales y técnicos por medio de
los elementos del Proceso Administrativo, para al-
canzar objetivos bien definidos en un organismo so

cial.
2.2 Objetivo y finalidad de la Administracidn.

Todas las actividades que se realizan para 1o
grar un objetivo, necesitan de un sistema, la Admi
nistracién tiene como objetivo apoyar en forma sis
temdtica a cualquier tipo de organizacidn mediante
métodos, lineamientos y técnicas para obtener los
me jores resultados con la mayor eficiencia y en la
forma mas optima.

La finalidad de la Administracidn esta basada
en la blsqueda directa ue la obtencidn de resulta-
dos, coordinando varios aspectos: la accidén de ---
quien administra; la actividad misma que resulte ~

de la Administracidén y el fin perseguido.

2.3 Herremientas de la Administracidn.




Consideramos herramientas administrativas a
las técnicas, métodos, sistemas, procedimientos, -
etc., de los que se vale la Administracidn para lo
grar con mayor eficiencia los objetivos de una em-
nresa. Entre ellos tenemos a 1los Manuales Adminis-
trativos, el Método del Camino Critico, la Audito-

ria Administrativa y Analisis de un Proyecto.

Manuales Administrativos: Estos son documen-
tos, que tienen como propdsito fundamental, propor
cionar en forma ordenada y sistematica informacidn
y/0 instrucciones, necesarias para el mejor desa-
rrollo de las tareas administrativas, el cual con-
tiene: historia, legislacidn, atribuciones, objeti
vos, estructura organica, funciones, politicas,-
procedimientos, descripcidn de puestos y cualquier
otra que sea necesaria, segin la empresa de que se
trate. Entre los Manuales Administrativos: tenemos
a los manuales de procedimientos gque son: un con--
junto de operaciones ordenadas en secuencia crono-
l6gica, que precisan la forma sistematica de hacer
una determinada rutina, con objeto de simplificar_
el trabajo, contiene la descripcidon de las opera--
ciones que deben seguirse en la realizacidn de las
funciones ue una entidad, incluye ademas los pues-
tos o unidades administrativas que intervienen, -
precisando su responsabilidad y participacidn. Tam

bién tenemos los manuales de organizacidén que son:
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Los que exponen con detalle la estructura de la em
presa y seflalan los puestos y la relacidn que exis
te entre ellos, las jerarquias, los grados de auto
ridad y responsabilidad, las funciones y activida-
des, lineas de autoridad, supervisidén y asesoria.
Se representan a través de un Organigrama que
es la representacidon grafica de la estructura orgi

nica interna y la refleja en forma esquematica.

El Método del Camino Critico: Es la represen-
tacidén grafica de como planear, organizar,ejecutar
y controlar las actividades de un proyecto que de-
be desarrollarse dentro de un tiempo critico vy al
costo O6ptimo, siempre y cuando se realice con los
me jores resultados.

Las caracteristicas que deben tener los pro-
yectos para poder aplicar el método:

- Que el proyecto sea Unico, no repetitivo en
algunas partes o en su totalidad.

- Que se ejecute el proyecto o parte de €l,en
un tiempo minimo.

- Que se requiera el costo de operacidén mas_
bajo posible, dentro de un tiempo disponible.
Etapas de armado de la ruta critica:

- Definicidn del proyecto.

- Lista de actividades.

- Matriz de secuencia.

- Matriz de tiempos.

- Red de actividades,
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- Costos y pendientes.

- Comprensidon de la red.

- Limitaciones de tiempo, de recursos y econd
micas.

- Matriz de elasticidad.

- Probabilidad de retraso.

Etapas de ejecucidén y control del camino cri-

tico:

~ Aprobacidén del proyecto.

- Ordenes de trabajo.

- Graficas de control,

- Reportes y analisis de los avances.

- Toma de decisiones y ajustes.

La Auditoria Administrativa: William P. Leo=--
nard la define como: " Un examen completo y cons--

tructivo de la estructura organizativa de una em--
presa institucidn o departamento gubernamental o-
de cualquier otra entidad y de sus métodos de con-
trol medios de operacidn y empleo que de a sus re-
cursos humanos y materiales y considera como obje-
tivo principal de la Auditoria Administrativa, el-
de descubrir deficiencias en las distintas partes-
de la empresa y dar las posibles soluciones.

La finalidad es ayudar a la Direccidn a lo --
grar una administracién eficaz. La funcidn de la -
Auditoria Administrativa es la de examinar y valo-

rar los métodos y desempefo en todas las dreas.
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Los factores de evaluacidn son:

~- E1 panorama econdmico.

- Lo apropiado de la estructura organizativa.

- La exactitud y confiabilidad de los contro-

les.

~ Examinar las causas de las variaciones.

- La adecuada utilizacidén de los recursos hu-

manos y materiales.

Para poder determinar como se realizan las ac
tividades dentro de la organizacidn, es necesario-
hacer un analisis preliminar de:

- Responsabilidades.

- Politicas.

- Sistemas.

- Procedimientos.

- Objetivos.

- Métodos de operacidn.

La Auditoria Administrativa debe estar encau-
zada por un analisis reflexivo, critico y cientifi
co, con objeto de tener una informacidn amplia de
la forma en que opera un organismo social en un mo
mento determinado, con objeto de comparar dicha 1in
formacién con la férmula y método técnico y poder_
encontrar las fallas que tengan para el efecto de
rectificar tecnicamente las mismas.

El enfoque cientifico, consiste en determinar
los fines, relaciones, asociaciones, etc. y compro

bar punto a punto toda la funcidn, proceso, tarea
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o método de la propia auditoria administrativa, -
que se estd aplicando.

Los pasos a seguir en el andlisis cientifico,
son:

- Estudio de los elememtos.

- Diagndstico detallado.

- Determinacidén de propdsitos y relacidn.

- Investigacidon de las definiciones.

- Balance Analitico.

- Comprobacidn de la eficacia.

- Blsqueda de problemas.

- Arribo a soluciones,

- Determinacidn de alternativas.

- Definicidn de métodos para mejorar la opera

cion.

Andlisis de un proyecto:

Las fases para llevar a cabo un proyecto son:

- Iniciacidén del proyecto.- Analizar la posi
dilidad de llevarlo a cabo con el menor costo y al
mas corto tiempo, ésto se hace desde el momemto en
que se propone el proyecto, debe ser un analisis -
previo, en donde se consideren los aspectos técni-
cos, econdmicos, financieros y sociales, de una ma
nera practica.

- Requisitos técnicos.- Se estudiaran, consi-
derando la capacidad en calidad y cantidad con que
se cuenta, basado en la experiencia y capacidad de
los profesionales en el Aarea.
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- Andlisis de la posibilidad econdmica.- Con-
siderar precio y calidad mediante un estudio de --
mercado, asi como la perpectiva econdmica en fun -
cidn a un estudio de la competencia.

- Medidas de la espectativa de rentabilidad.-
Analisis de los activos y de los gastos, asi como
las necesidades de capital circulante, el cdlculo_
de los ingresos por ventas y costos variables, es
timacidn del beneficio, medidas de las perspecti -
vas de ganancias en circunstancias adversas, el --
cilculo del movimiento de caja y el calculo de la
rentabilidad.

Pasos preparatorios en el desarrollo de un --
proyecto:

- Programas.

- Controles.

- Establecimiento de la estructura financiera.

- Labor de los técnicos.

- Direccidn del proyecto.

- Consejo administrativo.

- Director general.

- Personal directivo.

- Contabilidad.

- Personal,

- Comercializacidn.

- Finanzas.




CAPITULO ITITI

Organizacidn de una Empresa Inmobiliaria

13
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3.1 Concepto de Empresa Inmobiliaria,

En este capitulo contemplamos los aspectos --
principales de las empresas inmobiliarias, aplican
do las herramientas de la Administracién que consi
deramos necesarias, con el objeto de definir sus
objetivos, politicas y funciones; asi como el as-
pecto comercial, financiero y técnico de este tipo
de empresas tan importantes en la estructura econé
mica del pais y objeto de nuestra investigacidn.

Para poder definir a la empresa inmobiliaria,
empezaremos por definir a los bienes inmuebles.lLos
bienes inmuebles, seqln el Codigo Civil. articulo
730 son: El suelo y las construcciones adheridas a
él; todo lo que este unido a un inmueble de una ma
nera fija, de modo que no pueda separarse sin dete
rioro del mismo inmueble o del objeto a el adheri-
do; las estatuas pinturas y otros objetos coloca-
dos en edificios por el dueio del inmueble con el
propdsito de unirlos de un modo permanente:; los -
aparatos eléctricos y accesorios adheridos al sue-
lo o a los edificios por el dueno de éstos, salvo_
convenio en contrario; los derechos reales sobre -
los inmuebles.

Se considera empresa inmobiliaria, a toda a--
quella que realice cualquier actividad que se re
lacione «c¢on los bienes inmuebles, estas activida-

des pueden ser: Compra-venta y arrendamiento de




inmuebles, construccidén y administracién de los -
mismos, estudios de inversidn, tramitacidn de docu

mentos, etc.

3.2 Objetivos y politicas de una empresa inmobilia

ria.

Ob jetivos:

El objetivo principal de una empresa ya sea -
industrial, comercial o institucidn plblica, es sa
tisfacer el objetivo social, que consiste en ser -
vir a la comunidad donde se desarrolla y que la -~
forma de lograrlo es a través de sus propios bene-
ficios, que éstos vienen a ser principalmente su ob
jetivo econdmico.

En el caso de las empresas inmobiliarias, no_
es distinto, el objetivo social es satisfacer la -
demanda de vivienda y especificamente en nuestra -
investigacidén es la satisfaccidn de viviendas de -
interés social.

El objetivo econdmico, es la obtencidn de uti
lidades, que para lograrlo es necesario:

- Reducir al maximo el riesgo de la inversidn,
mediante la blUsqueda de la d6ptima alternativa de -
mercado.

- Asegurar el éxito del producto, logrando pa
ra ello su adecuado disefio y control técnico-cons-
tructivo.




- Maximizar el rendimiento de la inversidn,
mediante el uso adecuado de la planeacidén y el con
trol de la misma.

Politicas:

Las empresas, también deben seguir ciertos 1li
neamientos o normas que segln la Administracidon --
son bdsicos para el logro de los objetivos, son =--
normas de accidn expresadas en forma verbal o es -
crita, que guian la actuacidn de los integrantes -
de una empresa sobre una funcidn determinada, en-
tre ellas tenemos:

- Proporcionar a la clientela, una combina --
cién de precio, servicio, calidad y atencidn en --
forma eficiente.

- Cubrir las necesidades del mercado, hacien-
do un analisis de la competencia y del producto --
que ofrecen.

- Cumplir en forma estricta los requisitos le

gales y fiscales de cualquier proyecto.
3.3 Organigrama basico y funciones.

En la siguiente figura tenemos el organigrama
que consideramos basico para una empresa inmobilia
ria, éste podria ser cambiado en la distribucidn y
niveles jerarquicos, segln la forma de operar de -
una empresa, pero no puede cambiar en las areas, -

que se consideran necesarias.
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Las funciones de una empresa inmobiliaria son

grupos

de actividades afines y coordinadas necesa-

rias para alcanzar los objetivos de cuyo ejerci-

cio general es responsable una unidad administrati

va.

Funciones de la Direccidn General:

-

Coordinar las diferentes areas operativas -
para que las actividades que realice, sean__
productivas en costo y tiempo.

Incrementar los sistemas de informacidn, pa
ra las diferentes areas adminstrativas, asi
como para el Consejo de Administracidn.
Andlisis de la viabilidad del proyecto, me-
diante estudio preliminar de los aspectos -
técnicos, financieros, juridicos, fiscales
y comerciales\

Andlisis de las rutas criticas de accidn, -
para el proyecto con costo y tiempo de a --
cuerdo a los objetivos planeados.

Coordinar y vigilar que las acciones deter-
minadas en las rutas criticas, se cumplan.
Efectuar el control necesario, para determi
nar las eventualidades durante el proyecto_
y en su caso implementar las medidas correc
tivas.

Coordinar, dirigir, supervisar y controlar
las funciones de administracidn de ventas.

Seflalar y establecer con el 4rea de ventas,
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las metas y objetivos de la funcidén de ad -
ministracidn de ventas.

Establecer los sistemas administrativos via
bles para el mejor desarrollo de la fun --
cidén de administracidn de ventas.

Aprobar programas de trabajo a corto, medii
no y largo plazo.

Hacer seguimiento del cumplimiento de di --
chos programas de trabajo. |
Vigilar que el trabajo se sujete a los pro-
cedimientos y normas prestablecidos.

Sefialar planes concretos de accidn para re-

solver situaciones irregulares, por e jemplo:

casas vendidas no escrituradas.

Estudiar los estados financieros de la em -

presa junto con el area de finanzas, anali-

zarlos para aceptar y/o modificar los a -
nalisis preparatorios.

Hacer comentarios por escrito de los esta -

dos financieros en los periodos acordados -

con el conse jo administrativo.

Revisar y/o aprobar los prondsticos de efec

tivo de los proyectos y consolidarlos.

Programar los pagos de la empresa, siguien-

do las prioridades acordadas con el &area --

técnica en la ejecucidn de la obra.

Mantener las relaciones con Bancos e Insti-

tuciones Hipotecarias para lograr que nos -



proporcionen buen servicio.

Vigilar el pago oportuno de nuestras obliga
ciones con el Banco o Instituciones Hipote-
carias.

Obtencidn adecuada de las utilidades del --
proyecto inmobiliario, basado en la correc-
ta planeacién y en el control de las eroga-
ciones que deban ajustarse al plan elabora-
do y aprobado por &l drea de finanzas en --

comhinacidn con el area de construccion.

Funciones de la Asesoria Legal:

Constitucidn de la sociedad.

Constitucion del régimen en condominio.
Contratos preparatorios de venta, tomando_
en cuenta la ley de proteccidn al consumi-
dor.,

Preparacion de documentos necesarios para -
la escrituracidn.

Determinacidn de la notaria de acuerdo con_
el Banco que otorgd la hipoteca.
Seguimiento legal para cobros en casos nece
sarios.

Asesorla legal al area de tramites en las -
dependencias, con relacidén a permisos, li -
cencias, etc.

En general, asesoria legal a la empresa.

Funciones de la Direccidn de Finanzas:

Estudio Econdmico para definir, los recur -
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3503 necasarios iLnternos y externos del pro-
yecto.

Programa de recuperacidn.

Realizar un estudio para determinar la con-
veniencia econdmica del proyecto, contem --
plando varias alternativas.

Realizar los estudios pro-forma (flujo de ¢
fectivo, estado de resultados, balance gene
ral, etc.).

Presentar y sugerir a la Direcciodn General
la conveniencia de realizar el proyecto.
Andlisis de la rentabilidad.

Preparacion de documentacidn para la hipote
ca bancaria.

Llevar a cabo los registros de las operacio
nes efectuadas en el proyecto, oportuna y -
claramente.

Emitir con detalle la informacidn financie-
ra en periodos mensuales, para poder llevar
a cabo el control efectivo del proyecto.
Disefiar junto con el area de contabilidad -
la planeacidn fiscal del proyecto de acuer-
do a los estados financieros pro-forma.
Analisar estados financieros que permitan -
comparar lo real con lo que planeado.
Llevar los libros y registros contables al
dia.

Elaborar los estados financieros que se re-

quieran.
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Elaborar las declaraciones y pagos de obli-
gaciones fiscales oportunamente.

Control financiero para el andlisis de pro-
yectos y determinacidén de necesidades futu-
ras.

Elaboracidn de presupuestos:

Costo de obra.

Gastos administrativos.

Gastos financieros e hipotecarios.

- Gastos de venta.

Funciones de la Direccidn Técnica.

Definicidn del anteproyecto arquitectdnico.
Estudios urbanisticos de la situacion ac -
tual y futura, en base a las leyes y regla-
mentos aplicables, asi como la situacidn de
los servicios urbanos.

Analisar el tipo de producto que se puede o
frecer en el mercado, en cuanto a disefo, -
distribucidn, superficie y calidad.
Proponer de acuerdo a los estudios menciona
dos, el disefio del producto mas adecuado.
Elaborar el programa de actividades basicas
hasta inicio de construccién, en tiempo y -
costo.

Programa cuantitativo de obra y erogaciones.
Elaboracidn del proyecto definitivo.

Elaboracidn del expediente bancario (técni-
co).
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- Elaboracibn de estimaciones semanales para_
su presentacidon en el Banco.

- Tramites para las ministraciones del Banco.

- Realizacidén de la ruta critica para llevar
a cabo el proyecto.

- Integrar y coordinar bocetos,anteproyectos,
presupuestos, proyectos definitivos, calcu-
los, calendarios de obra, etc.

- Control y supervisién de la participacidon -
de los profesionales, asi como de los de --
los analistas, mecanica de suelo, topbdgra--
fos, calculistas y proyectistas de instala-
ciones eléctricas, hidraulicas y sanitarias

- Tramitacién de licencias y permisos necesa-
rios para el buen funcionamiento de la obra

- Supervisidén de la obra en cuanto a calidad,
tiempo y costo.

Funciones de la Direccidn de Mercadotécnia:

- Analisis y estudios constantes del mercado_
inmobiliario y de sus tendencias.

- Determinar que es lo que se puede vender, a
quién se debe vender y como se debe vender.

- Realizacidn de la investigacidén de mercado,
analizando la zona urbana, la competencia y
el producto.

~ Determinar el perfil del comprador dentro -
de los parametros: sexo, edad, clase social,

ingresos, ocupacidn, dependientes, etc.
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Definicidn de la estrategia comercial, con-
siderando las caracteristicas del producto

y consecuentemente la politica comercial a_
seguir, analizando las diferentes alternati
vas de comercializacion,

Elaborar la cartera comercial definiendo el
producto, argumentando la venta, estudiando
la competencia y creando los elementos basi
cos de promocion (folletos, planos, anun --
cios, catdlogos, etc.).

Programa de la campafa de publicidad.
Lanzamiento del producto determinando los -
medios publicitarios.

Realizar los presupuestos de publicidad y -
promocion.

Determinar el equipo de venta.

Determinar el precio del producto y la poli
tica de incrementos en las diferentes eta -
pas de venta.

Pronbsticos de ventas.

Implementar con el personal de ventas las =~
acciones tendientes a comercializar el pro-
ducto, tanto en publicidad, como en politi-
ca de ventas.

Efectuar el registro de los clientes poten-
ciales,

Controlar las acciones de venta para que re
sulten de acuerdo a los objetivos fijados -

en la planeacion.
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- Reuniones periodicas con el equipo de ven -

tas, para analizar el curso de las ventas,

En caso de que se decida contratar los servi-

cios externos para la realizacidén de la ven
ta, sus funciones seran:

Comunicar al mercado potencial de compra --
nuestro producto.

Atender a los prospectos, informarles sobre
las caracteristicas de nuestro producto y -
condiciones de venta.

Mane jar la documentacidn derivada de las re
servaciones.

Conocer las caracteristicas de nuestro pro-
yecto.

Definir el perfil del cliente potencial,
Proponer una estrategia de venta, promocidn
y publicidad.

Presentar un programa de ventas.
Distribuir, colocar, publicar, etc., el ma-
terial de promocidn y publicidad directamen
te por medios de difusidn aprobados.
Realizar el prospecto y cerrar la venta de_
las unidades del proyecto inmobiliario.
Integrar el expediente necesario para la a-
probacidn del crédito hipotecario.

Informar de las tendencias del mercado, va-
riaciones probables en el cumplimiento del
programa, replanteamiento de estrategias vy
otros.
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Funciones de la Direccidn Administrativa:

Llevar a cabo, el registro y control de los
contratos firmados por los clientes.,.

Llevar a vabo el cobro de las amortizacio -
nes seflaladas de acuerdo a las ventas reall
zadas.

Efectuar reportes mensuales de la situacion
general de la cobranza.

Reporte a contabiliad de la cobranza y al -
departamento legal cuando el caso asl l¢o a-
merite.

Tener al dia los estados de cuenta de cada_
uno de los clientes.

Tener saldos generales de las cuentas por -
cobrar.

Reclutar, seleccionar y contratar el perso-
nal necesario en la empresa.

Evaluar la actuacidn del personal que cola-
bora, motivarlo, reconocer sus aciertos, se
Aalar sus errores y en su caso, aplicar san
ciones,

Propiciar la capacitacidn y desarrollo del-
personal, evaluando su capacidad para el --
trabajo y examinando periddicamente el ni -
vel de aprendizaje de las normas y procedi-
mientos cuyo cumplimiento se le ha confiado.
Proponer al Director Geheral el tabulador -

general de sueldos.
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Proponer al Director General politica de --
sueldos y salarios, vacaciones y descansos,
dias festivos y en general lo concerniente
a la administracidon de personal: honorarios,
faltas y retardos, prestaciones, etc.
Vigilar que se apliquen las normas de admi-
nistracidn de personal establecidas.
Atender lo relacionado a tramites necesa --
rios, derivados del ingreso a la empresa, -
relacién de trabajo y baja de personal.
Mane jar expedientes del personal.

Proponer modificaciones del sueldo del per-
sonal.

Autorizar la creaci6n, aumento y cancela --
cién de la caja chica.

Revisar y autorizar cheques antes de tufnag
los a firma.

Elaboracién de cheques en base a las solici
tudes previamente autorizadas.

Programa de elaboracidn de cheques una vez
a la semana.

Mane jar los pagos de pasivos comerciales, -
bancos hipotecarios, gobierno, etc., bajo -
estricto control de vencimiento.

Apoyo administrativo a todas las areas de -
la empresa.

Informacion mensual a la Direccién General
de las areas de personal, caja, crédito y -

cobranza.




33
3.4 Etapas del Procesce Inmebiliario.

El buscar nuevos caminos para la productivi -
dad, implica el conocimiento real de los recursos_
con que se cuenta y su aplicacidn racional en los
programas y proyectos con factibilidad de realiza-
cién. Esta busqueda provoca la imperante necesidad
de conocer y operar sobre todo en lo que se refie-
re a la planeacidn, organizacidén y control de un -
proyecto. Por lo que a continuacidn exponemos las__
etapas en que se divide este proceso, asi como los
factores que consideramos necesarios, haciendo un
andlisis para tomar en cuenta la decisidn para eje
cutar un proyecto inmobiliario:

Armado:

- Localizacidn del terreno.

- Estudios econdmicos preliminares.

- Estudios comerciales; investigacidn de mer-

cados.

- Compra del terreno.

- Proyecto arquitectédnico.

- Tramite de licencias y permisos.

- Crédito hipotecario.

- Estudios definitivos.

- Presupuestos.,

Operacidn:

- Construccidn del inmueble.

- Supervisidén de la obra en construccidn.
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- Mane jo de crédito hipotecario.

- Control del presupuesto y calendario de o -

bra.

- Control del presupuesto de gastos.

- Anadlisis y control financiero.

- Diseflo e implantacidn de la estrategia de -

comercializacion.

- Seleccidn y entrenamiento del equipo de ven

tas.

- Reportes.

Recuperacidn:

- Entregas.

- Atencidn a clientes (reparaciones).

- Cobranza.

- Escrituracidn.

- Liquidacidn financiera.

Etapa de armado:

En esta fase se investiga y analizan los fac-
tores que nos van a facilitar la elaboracidn de un
anteproyecto qQque satisfaga las condiciones econémi
cas y de programa que se presenten. Para este fin,
es necesario realizar visitas a la zona de influen
cia a efecto de conocer el contexto urbano y elapbo
rar, con el mayor apego a la realidad un progarma _
de necesidades que genere los espacios necesarios

——m

adecuados al medio socio-econdmico existente. Asi

como verificar las posibilidades de cumplir con --

los objetivos,
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Es indudable que uno de los elementos mas im-
portantes para llevar a cabo un desarrollo habita-
cional, lo es el estudio de preinversidn, el cual
tiene por objeto conocer antes de realizar cual --
quier inversidn, los resultados esperados de la e-
jecucidon de un proyecto, estimando los costos de -
cada uno de los conceptos que integran la inver --
siéon y operacidén del mismo, con los importes proba
bles a recuperar, conociendo el comportamiento pre
sente y pasado del mercado.

Estos estudios permiten conocer fundamental -
mente dos conceptos; el primero de ellos, lo cons-
tituye la recuperacidén de la inversidn, asi como -
los resultados econdmicos esperados del proyecto y
el segundo, los costos en que ha de incurrir y el
programa mediante el cual deberan éstos erogarse.

Un estudio de preinversidn, implica en prime-
ra instancia, informacidn debidamente analizada y

procesada que contenga en forma intrinseca todos

los elementos que generan costos y que éstos a su

vez se encuentren debidamente balanceados con los

otros elementos que haran posible la realizacidn

del programa.

Esto convierte al estudio de preinversidn en_
un sistema de informacidn dinamico intimamente re-
lacionado con la ejecucidn, el consumo de recursos
y sus posibles rendimientos, el tiempo disponible,

etc.
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Al considerar el estudio de preinversidn y el
costo como un sistema dinamico, hemos de pensar en
la posibilidad de actualizarlos, en el momento o-
portuno y la obra especifica, hacdiendo que la in-
formacidn que les da origen se refieran también a
esa obra en particular y en el momento dado.

Los conceptos basicos que hay que considerar
en el estudio:

- Planteamiento. Considera los costos en que_
se incurra antes de la decisidén de aceptar el pro-
yecto, y que puede ser, estudios generales del -
mercado, legales, factibilidad y en el peor de los
casos, es el monto de los gastos generales cuando_
un proyecto se desecha por alguna razon.

- Terreno. Incluye el costo de la compra del
terreno, impuesto predial por los periddos en que
se tenga en construccidn, los gastos de escritura -
ciéon y demas gastos que se tengan, directamente re
lacionados con la operacidon de compra y cambio de
propietario.

- Tramites. Lo relativo a licencias, régimen_
de propiedad en condominio, vistos buenos, y demas
gastos de gestoria, etc. Algunas personas conside-
ran en este concepto los tramites bancarios, sin -
embargo, no es lo mas practico.

- Estudios econdmicos.

- Definir de acuerdo a la vocacidon del te -

rreno, el nlimero de unidades y el crite -
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rio de especificaciones a construir.

- En base a lo anterior, calcular el para-
metro del costo de construccidén por me -
tro cuadrado.

- Estudios técnicos.

- Investigar los medios para llevar a cabo_
el levantamiento topografico del terreno_
y su costo.

- Estudio de mecanica de suelos.

- Investigar el costo de todos aquellos es-
tudios, que a peticidén de las otras areas,
sean necesarios para la planeacidon del --
proyecto.

- Anteproyecto. Como resultado de los estu --
dios preliminares, se generan varias solucilones ar
quitectonicas, que es necesario expresar grafica -
mente, con el objeto de conocer mediante este pro-
ceso, la mejor alternativa del proyecto.

- Proyecto. De hecho se debera considerar, el
costo del proyecto integral, arquitectdnico, es --
tructural, eléctrico, sanitario, etc., con todos -
los calculos y estudios necesarios, tales como Cél
culo estructural y mecanica de suelos, hasta de --
ser necesario, al final, los planos incluyan las -
modificaciones durante la obra, juegos de planos,_
etc.

- Seleccionar el equipo de proyecto arqui -

tectdnico interno o externo,.
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- Apropar conjuntamente con la Direccidn Ge
neral, los aranceles y el alcance del pro
yecto arquitectdnico propuesto.

- Establecer la ruta critica de actividades
y de entregas, y hacer su seguimiento.

- Opinar sobre lo0os aspectos propios del pro
yecto, asi como de sus especificaciones y
en su caso, proponer modificaciones.

- Revisar el proyecto a su entrega, para a-
finar detalles antes de la revisidn final
por parte de la Direccidn General, verifl
cando que se apegue a los reglamentos de
construccidn.

- Estudio de mercado. Con el objeto de buscar
ahorros en los costos del proyecto, es necesario -
realizar investigaciones en la zona, a fin de cono
cer los pancos de materiales, para lograr los mas
ba jos costos.

- Especificaciones. A través de los estudios_
preliminares, se determina que los materiales de -
construccidn y de acabados, sean congruentes con -
la calidad y costo del proyecto que demanda la zo-
na. Una buena seleccidn provoca un adecuado siste-
ma constructivo, que da como resultado una impor -
tante economia.

- Cuantificaciones. Con base en el proyecto -
definitivo, el objetivo y la importancia de esta -

actividad, serd el elaborar las cantidades reales
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de obra, a efecto de concretar un presupuesto que
permita conocer los costos totales, lo mas cercanc
posible a la realidad.

- Catalogo de conceptos. Elaborar un desglose
de las multiples actividades y eventos que confor-
man todo el desarrollo de la obra. Esto asegura co
nocer los costos ocultos, que podrian presentarse
como imprevistos y que no aparecen en los presu -
puestos programados.

- Presupuestos. En ésta importamte actividad
se basa la economia de la obra, como resultado de
todas las actividades anteriores, y que para lo --
cual es necesario:

- Elaborar el programa de obra para las per
sonas involucradas en dicho proyecto.

- Elaborar el calendario de gastos de acuer
do a las erogaciones que por concepto de
anticipos y gastos corrientes se habran
de efectuar.

- Someter a la aprobacidn del comité técni-
co dichos instrumentos, para que una vez
guedando totalmente definidos, sirvan co-
mo herramienta de control durante el pro-
ceso de construccidn.

Etapa de operacidn:

Incluye propiamente, los factores aque inter-
vienen en la construccidn. instalaciones especia-

les, equipo, materiales, mano de obra, supervisidn




y control de obra.

Incluye también, el financiamiento; que son
los gastos en que se incurre por el crédito hipotg
cario, tales como apertura de crédito, estudios y_
asesoramiento por parte del Banco c¢on motivo del
crédito, intereses por motivo de dinero dispuesto
y no dispuesto. En caso de contar con otros costos
financieros como créditos de inversionistas, asil -
como lo relativo a las ventas, publicidad, comisio
nes, papeleria, investigaciones de crédito, vigi--
lancia, etc.

Etapa de recuperacidn:

En esta etapa, se contempla primeramente la
liquidacidn de la obra; Pagos a subcontratistas, a
proveedores, al personal de obra y liquidacidén de
todas las personas que intervinieron en el proyec-
to.

Corresponde también, la entrega y recepcidn -
de las unidades habitacionales, el mantenimiento -
de los inmuebles antes de la entrega, la coordina-
cidn de la escrituracidén y en su caso, la realiza-
cidén de la cobranza derivada de un posible finan--
ciamiento que la empresa haya otorgado a sus clien
tes.

Una vez que se tienen comprendidos los concep

tos, se requiere de su cuantificacion, esta cuanti
tico.

ficacidn la contemplamos en el caso prac



Desarrollo del Caso Practico

CAPITULO IV
|
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4.1 Investigacidén de mercado.

La decisidn de llevar a cabo el presente desa
rrollo, esta basado en un andlisis que nos permite
determinar el perfil del mercado potencial, asi co
mo los gustos o habitos de compra respecto a inmue
bles del tipo de interes social en el mercado —---
existente, dentro de la zona que se considera como
drea primaria de influencia para la comercializa -
cidén del producto.

Para llevar a cabo la investigacidn, se proce
did a obtener por medio del directorio telefédnico,
las industrias y comercios que se encuentran ubica
dos en esta zona,.asi como también, con informa --
cidén proporcionada por oficinas del gobierno y ---
otras instituciones.

Con esta informacidn, se recorrio la zona pa-
ra escoger aquellas industrias que por su razdn Si
cial o aspecto fabril, podrian ser susceptibles de
llevar a cabo entrevistas con sus empleados y que
podrian llenar los requisitos del perfil necesario
en este estudio.

La investigacidn se llevd a cabo en base a un
cuestionario estructurado, con preguntas de las de
nominadas abiertas y cerradas, tomando una muestra
de 50 entrevistas las que a nivel de sondeo garan-
tizan una confiabilidad adecuada.

Esta encuesta se realizd esclusivamente con -
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personas del siguiente perfil:

- Hombres y mujeres.

- Preferentemente jefes de familia.

- Edad de 25 a 40 afios (o mas).

- Ingresos familiares de $70,000.00 a =~-----

$100,000.00 mensuales.

- Que trabajen actualmente en esta misma zona.

Las preguntas a los entrevistados fueron bési
camente las siguientes:

- 3i adquiririan vivienda de interés social.

- Caracteristicas que debe reunir esta vivieg

da.

- Precio que estarlian dispuestos a pagar.

- Facilidades que pedirian para comprar,

- Preferencia por zonas para adquirir este ti

po de vivienda.

- Especificamente si comprarian en la zona ob

jeto de este estudio.

- Tiempo de recidir en esta zona y motivo del

cambia hacia ésta.

Las conclusiones principales fueron:

- Se estima que aproximadamente 95,000 perso-
nas laboran en el area de influencia primaria; de
éstas, el 85% pertenecen al sector industrial y el
15% a las actividades de comercio y servicios. De
estas 95,000 personas sdlo el 13% (12,350 personas)
reunen los requisitos para clasificarse en los ca-

jones de interés social.
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- Segln resultados de la encuesta el 14% ex -
presd "definitivo" interés en comprar una casa y -
el 74% menciond "probablemente'". Si eliminamos a -
la mitad del 74% que mencionaron posibilidad (37%)
y se lo agregamos al 14% que dieron una seguridad,
entonces calculamos que el 51% de los entrevista -
dos se encuentran favorablemente predispuestos por
la promocidn. Proyectando estos datos existen cuan
do menos 6,299 prospectos que laboran y se locali-
zan en el sector industrial, comercial y servicios
de esta zona, en base a las caracteristicas de la*
muestra se puede ver que el perfil aproximado de -
nuestro comprados potencial es el siguiente:

- Ingresos de $70,000.00 a $100,000.00.
Edad: de 25 a 40 afios.

Sexo: hombres 76%; mujeres 24%.

Nimero de miembros de la familia: de 3 a 5

- Se encontrd que el 60% de aquellas personas
con caracteristicas para considerarlos elegibles -
de créditos para este tipo de casas, habitan en ca
sas solas; mientras que el 40% habitan en departa-
mentos o interiores,

- La gran mayoria (72%), manifiestan estar --
descontentos con su vivienda actual. E1 30% dijo -
que estaba "algo" satisfecho, el 26% dijo que "so~
lo un poco" y el 10% que '"nada".

- A una pregunta indirecta acerca de qué bie-

nes piensan adquirir en los proximos 2 afios; el --




44

80% de los entrevistados mencionaron "una casa'.
Este deseo fue mas alto entre las personas que re-
siden en el area primaria (92%) que entre los que
viven en el area secundaria a esta zona (76%). Va-
le la pena senalar que cuando se estaban localizan
do y entrevistando a las personas que trabajan en_
el sector comercial, varios duefios de negocios co-
mentaron que ellos también tendrian interés en com
prar casas ya que estarian mas cerca de sus nego -
cios, aclarando que estarlian dispuestos a pagar un
precio mayor.

- Las "reducidas posibilidades econdmicas'" y
"los altos enganches y mensualidades'", son los mo-
tivos mas importantes que dan los entrevistados pa
ra no tener casa actualmente. Sin embargo, nétese_
que el 80% tiene intenciones de adquirir casa en -
los proximos 2 afios. Se considera que los planes -
de crédito y facilidades actuales que ofrecen para
adquirir casas (camo los enganches diferidos), son
estrategias adecuadas para contrarestar estas re-
sistencias.

- Antes de saber acerca del proyecto, 6 de ca
da 10 entrevistados consideran la zona adecuada pa
ra vivir, Y cuando se plantea la idea del desarro-
llo, las opiniones son expontancamente favorables.
Entre otras opiniones sc recogen las siguientes: -

"es una ventaja vivir cerca de dondc uno trabaja',

t

's@5t4 en la zona industrial?',
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- Acerca de poder pagar en mensualidades; el
62% opind que las mensualidades deberian ser en-
tre $14,000.00 y $19,000.00, Casi la mitad de los
entrevistados piensan que el enganche no debe ser
mayor de $300,000.00 ni menor de $150,000.00 y la
otra mitad opina que debe ser de $150,000.00. E1
72% requiere de 10 afios para pagar.

- E1 90% de estas familias no tienen sirvien
ta por lo tanto, no parece necesario construir -
cuarto de servicio en estas casas.

En resumen, la didea de un desarrollo habita-
cional es ampliamente aceptada su potencial en -
ventas es muy favorable y se estima que solamente
entre el personal que labora en los establecimien
tos de industria, comercio y servicios que se lo-
calizan en el area de influencia primaria de este
proyecto a los centros de trabajo, es una fuerte_ %
motivacidon de compra.

Finalmente, la localizacidn ue estos prospec
tos en una zona tan concentrada, permitira un aho
rro en la inversidn publicitaria, pero si requeri
ré de un sistema de propaganda muy directo a estos
centros de trabajo.

Desde luego no se debe descuidar el mercado
potencial que existe en el area secundaria o sea_
fuera del municipio, recomendando se elaboren es-
trategias de comercializacidn adecuadas (publici-

dad, promociones, etc.) hacia este mercado, cui -
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dando unicamente que estas estrategias esten enca

minadas hacia compradores que tengan el perfil ob

tenido en este estudio.

Se investigd también a la competencia, de --

donde efectuando un andlisis tenemos los siguien-

tes resultados:
Caracteristicas
Sup. de terreno
Sup. de const.
Precio total
Valor por m2

Enganche

Gastos escriturac.

Hipoteca bancaria
NOC
NOO

recamaras
bafios

Cocina accesorios
Estancia,
Estacionamiento
Cuarto de serv,

Informd

acabados

A
66.5m2
60 m2
1'600,000
26,667
160,000
238,000
1'440,000
2, 1 est.
1
fregadero
alf.tirol
1 auto
no

Sra. Diaz

B8
66.5m2
63.5m2

1'658,000
26,110
240,000
238,000
1'418,000
3
1
pag. coc.
alf.tapiz
1 auto
no
Sr.

Campos Sra.

C
66.5m2
62 m2
1'658,000
26,742
160,000
238,000
1'498, 000
2, 1 est.
1
fregadero
alf.tapiz
1 auto
no

Romo

En base a este estudio se plantea la alterna

tiva que consideramos mas viable, que es el desa-

rrollo de vivienda de interés social del cajon --

VIS-A, o sea, casas con valor de hasta $1'6%58, 000,




4,2 Tramites oficiales.

La empresa inmobiliaria es propietaria de 50

terrenos con uso del suelo de caracteristicas du --

plex. Como resultado de los estudios preliminares

realizados y de acuerdo al anteproyecto elaborado,
se llegd a la conclusidn de que para lograr ahorros
en el sistema constructivo y que permitiera reali -
zar vivienda a precios accesibles, era conveniente
lograr la fusidn de dos lotes duplex, para cons ---
truir vivienda cuadruplex. Esta posibilidad fue pre
sentada a las autoridades correspondientes misma --
que fue aprobada ya que quedd claro que con la fu -
sidon no se pretendia modificar la saturacidn de uso
del suelo, la densidad de poblacidn, ni la demanda

de servicios en cuanto a drenaje, agua, luz, etc.,

ya que se contaba con la autorizacidn de construir

2 viviendas en 122.5 m2 y con lo solicitado son 4 -
viviendas en 245 m2.

El anteproyecto fue presentado a instituciones
bancarias, FOVI y a la Delegacidn correspondiente.
A continuacion planteamos los tramites yue se llevg
ron a cabo en cada institucidn:

4.2.1 Instituciones bancarias.

El anteproyecto se presentd a diversas institu
ciones bhancarias con motivo de solicitar la obten -
cién de los créditos y lograr asi el apoyo financie

ro necesario para la realizacidn del proyecto en --
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cuestidén. Mismas jue exigen se cubran los siguien -

tes requisitos, asi como la documentacidn que a con

tinhuacion se enlista en original y tres tantos:

1. Descripcidn general del desarrollo que se pren-
de realizar.

Curriculum vitae de la empresa.

Estados financieros de la empresa.

Titulo de propiedad de la garantia,.

Tres juegos de planos arquitectdnicos.

L]

Boleta predial (4ltimo bimestre).

Tres fotografias de la casa o terreno.

Boleta de agua ((Gltimo bimestre).
Tres juegos de persupuesto detallado de la obra.

Tres juegos del programa de obra y pagos.

- 4O 0O ~N O o b W M

4 O

Tres juegos de especificaciones detalladas de -

la obra.

12. Licencia de construccidn (copia).
13. Alineamiento (copia).
14, NOmero oficial (copia).
15. Escritura de régimen de condominio.
16. Reglamento de condominio.
17. Tabla de porcentajes de propiedad.
18, Colindancias por unidad (copia).
4.2.2 FOVI.
La aprobacidon técnica la da el organismo FOVI.
Este requisito plantea normas que deben cubrirse pa
ra la realizacidén de proyectos de vivienda de inte-

rés social. El organismo FOVI para otorgar su apro-

o
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bacidn, se apoya en el analisis de la documentacion
presentada por el promotor y pondera el proyecto y
su contenido.en cuanto al aspecto técnico y econémi
co, determinando si las caracteristicas de las vi--
viendas, sus valores y precios satisfacen las dispo
siciones emitidas por el Banco de México.

Al solicitar la aprobacidn deberan cumplirse -
los requisitos que a continuacidn se seflalan, acom-
pafiada con la documentacidén respectiva en tres tan-
tos:

Antecedentes, pase del proyecto:

- Datos socioecondmicos sobre la poblacidn a -
la que se destina el proyecto. En caso de que las -
viviendas se destinen a grupos organizados, es necg
sario contar con las relaciones o néminas de los po
sibles sujetos de crédito, en las que se indique su
ocupacidn, percepcidn mensual y composicidn fami --
liar.

- Localizacidn del terreno, indicando: Las --
vias principales de acceso, servicios comunales e-
xistentes; tales como escuelas, mercados, jardines,
etc., asi como informacidn sobre las posibilidades
de hacer uso de los mismos.

- En caso necesario, evaluar el requerimiento_
de dichos servicios aentro del conjunto de que se -
trata, en proporcidén a su magnitud.

- Servicios municipales existentes (agua, dre-

naje y energia eléctrica), de los que se abastecerd
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la unidad habitacional.

- El croquis de la c¢iudad o zona de la misma -
donde se localice el terreno para realizar el pro -
yecto, servird para conocer el contexto urbano; zo-
nificacidén, viabilidad, ubicacidn de equipamiento y
localizacidn de las redes primarias de los servi --
cios municipales existentes. Se considerara la con-
veniencia de realizar el proyecto en la ubicacidn -
propuesta, verificando los servicios primarios por_
capacidad y calidad, y la autosuficiencia del equi-
pamiento urbano, en proporcidén a la magnitud del --
proyecto y de la poblacidn a servir.

-~ Documentacidn que acredite la propiedad del
terreno, ésta debera estar libre de gravamenes.

- Deslinde y levantamiento topografico del te-
rreno, incluyendo curvas de nivel,

- Informacidn sobre las caracteristicas de ha-
bitabilidad; datos climatoldgicos, considerando tem
peraturas, asoleamiento, vientos, régimen pluviomé-
trico, etc.

- Estudio de mecanica de suelos con recomenda-
ciones para las obras de urbanizacidn y de edifica-
cidén. Las especificaciones de urbanizacidn y las de
cimentacidn y de estructura de las construcciones,_
dependeran de los estudios del terreno que se reali
cen,

- Requisitos y disposiciones oficiales. Todo -

proyecto deberda cumplir previamente a la solicitud




de aprobacion técnica del FOVI, <con los requisitos

y disposiciones oficiales en vigor en la localidad
en que se pretende realizar la vivienda.

Proyectos:

- Proyecto urbanistico, incluyendo planocs de -
conjunto, trazo, rasantes, niveles y siembra de vi-
vienda; planos y memorias de calculo de las redes -
de: agua potable, drenaje, distribucidn de energla
eléctrica y alumbramiento piblico; andlisis quimico
y bacterioldgico del agua; especificaciones y presu
puestos.

Planos del éonjunto indicando: Lotificacion
y trazo con secciones de calles y andadores; -
los datos que determinen la lotificacidn por -
nomenclatura, linderos y area de cada lote, en
forma tal que sea factible inscribirlos en el
Registro PUblico de la Propiedad. Es necesario
gue en cada caso se incluya el cuadro del uso
de la tierra con la indicacidén de areas y su -
destino. En caso de conjuntos para los que se
haya previsto el régimen de propiedad en condo
minio, deberdn determinarse las areas privati-
vas y las de propiedad comln; localizacidn de
tipos de vivienda en el conjunto, determinando
los tipos y valores de las viviendas a reali -
zar., Tratandose de conjuntos que se ejecuten -
por etapas, es conveniente que se definan és -

tas con exactitud y asi mismo, se indiquen --




Gl
o

por zonas, las diversas instituciones que --

proporcionaron los financiamientos.

Planos de las redes de servicios: Agua pota-
ble, drenaje y alcantarillado, energia eléctri
ca y alumbrado plblico, con cuadro de cargas_
y diagrama unifamiliar. Deberan estar aproba -
dos por las autoridades correspondientes, cum-
pliendo con los requisitos que cada dependen -
cia solicite.

Documentos: Memorias de calculo de las redes
de agua, drenaje y energia eléctrica. Estas -
se requieren para verificar que los servicios

que se proporcionaran a la poblacidn a servir_
sean los adecuados; especificaciones de urbani
zacibén, las anotaciones en planos deberdn coin
cidir con la relacidn escrita y acatandose a -
las dispociciones oficiales; presupuestos de -
urbanizacién con resumen, deberan incluirse --
los cargos por gastos generales y utilidad de
los contratistas, ya sea que cada partida lo -
contenga, o que al resumen de costos directos
se le sumen; analisis del costo del terreno ur
banizado, para poder llegar al precio de venta.
- Proyecto arquitecténico, para cada tipo de -

vivienda se presentaran los planos que definan al -

proyecto en todos sus aspectos.
Manifestaridn claramente los siguientes datos -

completos de construccidn:
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Planos:

- Arquitecténicos: plantas, fachadas, cortes
y acabados.

- Estructurales: cimentacidn, refuerzos de -

verticales y horizontales, entrepisos, datos

del calculo y materiales a emplear (concreto,

fierro, block, bovedilla, etc.), indicando -

sus dimensiones, peso y resistencia.

- Instalacidn hidraulica, sanitaria y de gas.

Instalacidn eléctrica.

Carpinteria y herreria,

Detalles aclaratorios de construccidn.

Los planos deberan contener nomenclatura, _
ejes, cotas, medidas, cortes, isométricos, -
detalles y especificaciones.

Documentos:

- Memoria de cadlculo. Deberd contener las ca
racteristicas estructurales de cada tipo de
casa y sus datos deberan anotarse en los pla
nos.

- Especificaciones de construccion. La maxi-
ma eficiencia a costo minimo debera prevale-
cer de acuerdo con las condiciones locales -
de: tipo de suelo, materiales, sistemas cons
tructivos, etc. La clara exposicidn de las -
especificaciones, facilitara su interpreta -
cidn. Las anotaciones €¢n planos deberan coin

cidir con la relacidn escrita.
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- Presupuestos de construccion. Indicaran el
costo de las obras por hacer, los cargos por
gastos generales y utilidad de los contratis
tas.
- Analisis del costo por metro cuadrado de
construccidon. Se obtiene de dividir el costo
de construccion entre el area construida, --
sin considerar volados.
Generales:
- Calendario para ejecucidn de obras y progra-
ma de inversiones en urabanizacion y edificacidn.
- Cuadro de las caracteristicas del conjunto,
agrupando las viviendas con caracteristicas iguales
por tipos, areas, costos, valores y precios. Los -
datos del cuadro proporcionan la diferencia existen
te entre costos directos y valores a precios de ven
ta, permitiendo la verificacidén de los costos indi-
rectos como los financieros, bancarios, promociona-
les, de ventas, mantenimiento y utilidad. Proporsio
nan la relacidn porcentual existente, entre los va-
lores por construccidn y por terreno urbanizado cu-
ya suma da el valor total de cada operacidon de vi -
vienda, considerado como el 100% y el porcentaje -~
del valor del terreno urbanizado, nunca exede del -
35% del valor total de la vivienda.
~ Al solicitar la aprobacidon técnica los docu-
mentos y planos que constituyen el proyecto del con

junto habitacional o grupo de viviendas, deberan re



mitirse al FOVI en tres tantos o juegos. Una vez o-
torgada la aprobacidn técnica, los tres juegos reci
bidos se sellan y firman quedandose un e jemplar en
el FOVI. Los dos juegos restantes se devuelven al -
solicitante: un juego para la institucion de crédi-
to (la que va a proporcionar el financiamiento) y -
un juego para el promotor o constructor, para que -
éste tenga los elementos autorizados (planos y docu
mentos) y con ellos pueda realizar las obras corres
pondientes.

- La aprobacidn técnica que otorgue el FOVI --
tendra una vigencia de dos afios a partir de su fe -
cha de expedicidn,

- Es requisito indispensable que el promotor -
y/o constructor informe al FOVI de las fechas de i-
niciacion y terminacidn de las obras del conjunto -
habitacional o grupo de viviendas, a fin de tener -
los datos necesarios para determinar en su oportuni
dad, a solicitud de &1, los precios definitivos de
las viviendas aplicando el sistema de parametros --
que esta institucidn maneja. Esta informacidn debe-
rd relacionarse con el calendario de obras vy progra
ma de inversiones presentados con la solicitud de a

probacion técnica y aprobados por el FOVI,

- Al informar respecto a la iniciacibén de obra,

se debera indicar cual es la institucidn bancaria -
que proporciona el financiamiento.

4,2.3 Licencias y permisos,.
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Se consultd con las autoridades correspondien-
tes, quienes otorgatban los vistos buenos con rela -
cién a los servicios de agua y drenaje, asi como 1lo
relativo a los reglamentos de construccidn. Otorgan
do las licencias de construccidn y permisos corres-
pondientes, cumpliendo con los tramites administra-
tivos necesarios, entregando la documentacidn soli-

citada y pagando los derechos correspondientes.
4,3 Descripcidn del proyecto.

El proyecto por cada lote, consta de: 4 casas_
tipo cuddruplex, con superficie construida de 61.44
m2 cada una, construidas en 2 niveles; al frente de
cada una se encuentra un lugar de estacionamiento,
uno por cada casa. Al centro de esta 4rea de esta -
cionamiento se ubica un paso peatonal que da acceso
a las casas.

En la planta baja se ubican 2 casas, Que cons-
tan cada una de ellas de: sala~comedor, cocina, ves
tibulo, patio de servicio, bafio, dos recamaras y -
alcoba con opcidn a recamara. En la planta alta, se
ubican los mismos locales de la planta baja comple-
mentandose con escaleras y vestibulos.

Generalidades del proyecto:

- Tipo de inmueble:

- Nimero de unidades:

Casa cuadruplex.
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100 viviendas a construir, que se desarrolla

ran seglin programa de obra.

Superficie del terreno:

- Superficie de cada lote: 122.50 m2

- Ndmero de lotes: 50

- Superficie total: 6,125 m2

Area total de la construccidn:

- Por unidad: 61 m2 aproximadamente

- Superficie total por construir: 100 vivien
das X 61 m2 c/u = 6,100 m2 de construccidn

Valor de venta por unidad:

$1'658,000 éin incluir gastos bancarios ni -

notariales.

Valor de venta total:

$1'658,000 X 100 unidades = $165'800,000.
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.4 Estudio Econdémico de Factibilidad.

Terreno:
- Costo
costo por m2:
superficie por lote cuadruplex:
nimero de lotes:
costo total del terreno:

- Costo de adquisicion:

Considerando un valor de escrituracion por lo

te de $600,000.

traslado de dominio 4% mas 15%
para Fomento para la Educacidn:
derechos de registro:
aval(os:
certificados, gastos y tramites:
honorarios:
IVA:
total por terreno:
25 lotes:
total del desarrollo:

Impuesto predial:
sobre la base gravable $600,000
al 1% anual:
por 25 lotes:

- Aqua:

cooperacidn por suministro provi-

$24'5

$

(&
I{e

$4,000
245 m2

25
00,000

27,600
2,846
2,467
3,069
5,000

6,147

$11

$1

47,129
25

78,225

6,000
50, 000
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sional durante el periodo de obra $5,000
- por 25 tomas $125,000
lLicencias y autorizaciones:
- alineamiento y ndmero oficial® $2C0 por unidad
- pago de fusidn: $600 por vivienda
- conexidén de toma de agua: $3,000 por vivienda
- licencia se S.S.A.: $3,800 por cuadruplex

- licencia de construccidn: $15,000 por cuddruplex

- promedio por vivienda $5,500
- por 100 viviendas $550,000
Estudios y proyectos:
- mecanica de suelos $ 50,000
- disefio arquitectdnico 450,000
- disefio estructural 50,000
- diseno instalaciones 50,000
- memorias, estimaciones y costo 50,000
- direccidn arquitectdnica 200,000
- por 100 viviendas $ 850,000
~-promedio por vivienda $8,500

Construccion:

De acuerdo al proyecto y programa de obra (ver 1la

siguiente hoja), tenemos:

drea promedio construida por cuadruplex: 244,86 m2

- costo por m2 construido: $12,150
- costo directo por cuadruplex: $2'975,049
- costo directo total por 25: $74'376,225

- S€ prevee un programa de ohra de 8 meses.




R EEEEEE——————————
PROGRAMA DE QOBRA
(CUADRUPLEX)
1° 20 30 a0 50 6° 70 geo
CONCEPTO obra obra obra obra obra obra obra ohra totales
Preliminares 4,000 1,677 5,677
Cimentacidn 80,000 110,000 100,000 40,484 330,404
Estructura 200,000 200,000 185,672 585,672
Albaiiileria 80,000 140,000 140,000 34,545 534,545
Acabados 80,000 50,000 21,207 231,207
Yeserf{a 70,000 59,025 169,025
Carpinterfa 30,000 10,000 10,000 6,780 56,780
Cerrajerfa 6,000 5,794 11,794
Canceler{a 60,000 66,000 33,268 153,258
Herrer{a 20,000 20,000 14,760 54,760
Pintura 40,000 40,000 26,779 106,779
Inst. eléctrica 50,000 410,000 10,000 35,000 50,000 26,920 211,920
Inst. hidrosanitaria 50,000 100,000 50,000 70,000 125,000 56,427 151,427
Limpleza, jardiner{a 40,000 31,721 71,721
Admén., campo y of. 19,000 19,000 19,000 19,000 19,000 19,000 19,000 15,752 148,752
Montos mensuales 103,000 310,677 599,000 569,484 464,672 400,545 450,232 218,191 3'123,801

Montos acumulados A13,677 1'012,677 1'662,161 2'046,B833 2'A65,378 2'905,610 3'123,801




Indirectos de construccidn:
costo de administracidn de campo: 3.5% sobre cos
to directo.
costo de administracidn de oficina: 1.5% sobre -
costo directo.
utilidad del constructor: 5% sobre costo directo
costo indirecto de construccidn por
cuadruplex: $297,505
por 25 cuadruplex: $7'437,622
Crédito hipotecario:

Se tratara con el Banco, la obtencidn de un -

crédito puente para casas de interés social del ca

jon VIS-A, que tienen las siguientes caracteristi-

cas.

precio tope de venta: $1'658,000
monto del crédito y disposicidén del

mismo, sobre el precio tope de venta

conceden el 80% del crédito puente: $1'326,400
de la cantidad que conceden retienen

el 10% hasta el momento de sustituir

el crédito o sea la venta de casas: $132,640
durante el periodo de obra se podra

disponer, hasta del 70% de la canti-

dad concedida como crédito: $928,480
total del crédito por 100 casas: $132'640,000
Gastos:

apertura de crédito 1% sobre precio




de venta $16, 580

- supervisidon 2 al millar del costo de
construccidn 2,000
- avallo 1 al millar sobre el precio de
venta 1,658
- comisidn 2% sobre el monto del
crédito 26,528
- notariales, escrituras de mutuo con
garantia hipotecaria 0.5% sobre el
monto del créedito 6,632
- total de gastos $53,398
Intereses:
- sobre las cantidades ejercidas: el 14% de inte--
rés anual
- sobre las cantidades no ejercidas: el 7% de in--
terés anual
Gastos de administracidn:
Se presupuesta sobre el valor de venta por ca
sa: 3% de gastos de administracidn que se aplica -

de la siguiente manera:

- precio de venta por unidad $1'658,000
- por 100 casas $165'800,000
- al 3% 4'974,000

A continuacidn tenemos la tabla de gastos de
administracidon con el presupuesto mensual desde el

armado hasta el cierre del proyecto.




Presup.
mensual arm.

CONCEPTO

Sueldos 280

Renta
oficina 40

Articulos
oficina 30

Luz, telef.
servicios 20

Constitucién
Sociedad

Gastos
Imprevistos

Totales 370

c
T

[}

1

Nota: El presupuesto abarca:8 meses de obra,
y 2 meses de clerre,

10

205

40

30

20

295

20
arm,

205

40

30

20

50

345

PRESUPULESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION
{cantidades en miles de pesos)

10
obra

280

40

20

370

Total de gastos de administracién

20

obra

280

40

30

20

370

Cierre{en caso de gastos imprevistos)

3e aqv He
obra obra obra

280 280 280

40 40 40

30 30 30

20 20 20

370 370 370

2 meses de armado

60
obra

280

40

20

370

70
obra

280

40

30

20

370

80
obra

40

30

20

370

10
rec.

280

40

30

20

370

20
rec.

280

40

30

20

370

C T

634
634  4'974



Gistos de venta:
Sobre el importe de ventas,:se presupuesta un
5% para gastos de promocidn y administracién de --

ventas, que se pagaria:

- precio de venta por unidad: $1'658,000
- comisidn 5%: $82,900
- 50% al aceptar al cliente el Banco: $41,450
- 50% a la firma de la escritura: $41,450

- Importe de la comisidén por 100 casas: $8'290,000
A continuacidén tenemos la tabla del programa
y presupuesto sobre los gastos de venta por los &

meses de obra y 2 de recuperaciodn.



PROGRAMA Y PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTA

(cantidades en miles de peson)

10 2\) 30
CONCEPTO obra obra obra
Importe de
ventas 6'632 16'580 16'580
Velocidad
de ventas 4 10 10
50% comialién
acept, clientes 166 415
50% comiaibn
firma escrit.
Totalss 166 415

40
obra

51)
obra

60
obra

19'896 19'896 24'870

12

415

415

1z

497

497

15

497

70
obra

33160

20

622

3o
obra

28 186

17

829

824

I
rec.

704

21072
21776

[ XV]
rec. toltales
165 800
100
41145
2'073 4'14ab
2'073 812490



Disposicidon del crédito e interesea hipoteca-

rios:
- crédito por unidad: $1'326,400
- por 100 casas (total del cré-

dito: $132'640,000
~ total de intereses: $15'268,960

A continuacidn tenemos la tabla de disposi --
+ * 4 . ’ .

cion, as1 como los intereses hipotecarios en base
al anticipo y a las ministraciones mensuales en la
ejecucidon de la obra. Los intereses se calculan en
base a las entregas de dinero: el 14% de interés -
mensual sobre el dinero entregado(sobre lo ejerci-
do) y el 7% mensual sobre el dinero no entregado -

(sobre lo no ejercido).
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Gastos notariales:

- escritura hipotecaria aproximada-

mente el 1.5% sobre el monto del
crédito otorgado:

escritura de condominio: $2,000
por 100 casas:

total:

$1'989,600

$200, 000
$2'189, 600




70

COSTO TOTAL DEL PROYECTO

Terreno:
costo $24'500,000
costo de adquisicidn: 1'178,225
predial: 150,000
agua: 125,000 $ 25'953,225

Construccidn:
licencias vy
autorizacion: $ 550,000
estudios y proyectos: 850,000
costo de construccidn: 74'376,225
Indirectos: 7'437,622 $ 83'213,847

Operacidn:

gastos de admon: *$ 4'974,000
gastos de venta: 8'290,000
gastos financieros: 15'268,960
gastos notariales: 2'189,600 $ 30'722,560

COSTO TOTAL: $139'889,632
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ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

Ventas: $165'800,000C

Menos

Costo de Ventas:
Terreno y construccidn 109'167,072

Utilidad Bruta: $56'632,928
Menos
Gastos de Operacidn: 30'722,560

UTILIDAD DE OPERACION: $25'910, 368
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RESUMEN DE RESULTADOS

Inversidn:

- Inversion maxima: $32'034,000
- Inversion inicial: $24'795,000
- Inversidon promedio: $11'578,500
- Utilidad antes de Impuestos: $25'910, 368
- Recuperacidon de la Inversion: 14 meses

- Rendimientos:

Utilidad de Operacion 25'910,368 o4 agay
Inversion Maxima - 32'034,000 - TERe
Utilidad de Operacidn  _ 25'910,368 | 554 g
Inversion Promedio - 117578, 500 ToEeeiee

Analizando los conceptos anteriores y basando-
nos en el estudio econdmico, consideramos que el --

proyecto es factible y rentable.




CONCLUETCOCNES

Al llevar a cabo el presente trabajo, llegamos
a la conclusion de qué: Es necesario incrementar --
los programas de vivienda en todos sus aspectos, e-
laborando programas de expansion, consolidacidn, me
joramiento de vivienda y sobre todo programas de --
creacidn de vivienda nueva.

Demostramos que para la realizacidon de un desa
rrollo habitacional, es necesario considerar 1los as
pectos técnicos dentro de los cuales destaca una a-
decuada Administracién; nos permitid proponer algu-
nas soluciones especificas para el tema tratado. —--
Proponiendo de una manera general un modelo de orga
nizacidn, asi como la realizacidn de un estudio de
factibilidad.

El principal objetivo, fué el de aportar nues-
tra contribucién a facilitar la elaboracidn de pro-
gramas que mane jados de una manera planeada ordena-
da y controlada, permitan llegar a satisfacer las -
metas de las organizaciones, que hacen de la produc
cién de vivienda, su ocupacidén habitual, logrando -
asi incrementar las inversiones hacia este rengldn.

Es importante estimular este tipo de vivienda;
brindando la oportunidad de consegquir créditos con
una tasa de interés baja, asi como la creacidn de -
infraestructura necesaria. Todo ésto de una manera_

planificada, para lograr un desarrollo equilibrado,
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evitando los asentamientos irregulares carantes de
todo tipo de planeacidn.

Concluimos qué: La adecuada aplicacidn de la -
Administracidn y sus herramientas, da como conse --
cuencia el logro de los objetivos particulares y so

ciales de cualquier organizacidn.
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