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INTRODUCCION

El crecimiento demografico de México es un fendmeno de
suma importancia, cuyas consecuencias en todos los terrenos
de la vida nacional no pueden ni deben soslayarse. Es de to-
dos sabidos que el hacinamiento humano que hay, sobre todo
en la ciudad de México, capital de la Repiiblica, va en conti-
nuo aumento puesto que el incremento que resulta del nimero
de nacimientos, supera al niimero de defunciones; viene a su~
marse a la influencia ininterrumpida de inmigrantes que llegan
a esta gigantesca ciudad para establecerse en ella.

A estos hechos sociales incontrolables, viene aparejan ~
do el consiguiente problema habitacional; puesto que las
ciudades a las que afluyen masas humanas no pueden ofrecer
vivienda a todos los que la necesitan. Aparte de ello debe
tomarse en consideracidn que México es, fundamentalmente, un
pais de generaciones jdvenes; esto es, de individuos que no
han cumplido todavia 25 afics y que por razones muy naturales
estan creando de modo continuo nuevos nicleos familiares y

las necesidades de habitacidn que de ellos resultan,

La idea de elaborar este proyecto, en el que se muestren
los créditos bancarios a otorgar, es con el fin de llevar a
cabo la mejor manera de poder obtener un financiamiento para
la adquisicidn, construccién y/o remodelacidn o ampliacidn
de viviendas de tipo medio, residencial y residencial alta

de acuerdo al tipo de necesidades que persiga el acreditante.

Dicho proyecto nace de la inquietud que se ha despertado,
al observar el gran problema que se les presenta a las Socie-—
dades Nacionales de Crédito cuando por algiin error en la in -
terpretacidn de la situacidn financiera del acreditante no
llega a cumplir con los requisitos solicitados o no llega a

conocer las ventajas que en un momento dado le presentan los



planes bancarios de financiamiento para la vivienda provo -
cado principalmente por la falta de cuidado a determinar si
el acreditante es o no sujeto de crédito.

Es por eso que me he permitido hasta el alcance de mis
posibilidades como profesionista realizar las investigaciones
necesarias para elaborar un proyecto bancario de financia -
miento para poder llegar a conclusiones sensatas respecto a
la capacidad del acreditante para cumplir con las obligacio~
nes y requisitos derivados del crédito individual a otargar.

Se ha abarcado el tema desde un punto de vista general
para llegar a conclusiones especificas por juzgar de mayor
interés el trabajo, con el fin de mencionar algunos aspectos
que se ha considerado importantes y que pueden ser asimila-
bles en mayor o menor grado; segiin sean las circunstancias

al otorgamiento de estos tipos de créditos individuales.

Dentro de este trabajo no se quizo dejar de mencionar
las limitaciones en las que se va a encontrar el acreditante
y las Sociedades Nacionales de Crédito (S.N.C.). El porvenir
del problema habitacional en nuestro pais es incierto y la
resolucidn del mismo es una de las mds apremiantes de nuestro

tiempo.



CAPITULO I.

ASPECTOS GENERALES

1.1 OBJETIVOS,

OBJETIVOS GENERALES:

Aprovechar las oportunidades de financiamiento a través
de las instituciones bancarias para la adquisicién de crédi -
tos individuales de vivienda de tipo medio, residencial y alta.

OBJETIVQO ESPECIFICO:

Implantar una .relacidn mids completa de negocios con los

clientes, ofreciéndoles un producto altamente demandado.

1.2 ANTECEDENTES.

ANTECEDENTES HISTORICOS DE LA VIVIENDA EN MEXTCO

De acuerdo con la Organizacién de las Naciones Unidas
(0.N.U.), habitan en el mundo cinco mil millones de personas
que se incrementan 1.62 anual, es decir, cada afio hay 80 mi-
llones mis. Entre 1970 y‘1989 la tasa de crecimiento no es
igual en todos los paises; algunas del primer mundo son nega-
tivas y otras, sobre todo en Africa, més elevadas que la eco-

nomia y de los satisfactores.

En México, el Instituto Nacional de Estadistica, Ceografia
e Informftica (INEGI), acaba de publicar los resultados del XI
Censo General de Poblacidn y Vivienda. E1 contenido principal
es el n@imero de mexicanos residentes en el pafs; por sexo y mu-
nicipio. La tradicidn es antigua: en 1895 se levanta el primer
censo oficial y a partir de 1900 se realizan cada 10 aiios con



excepcidn del cuarto, en 1921, El de 1895 registra 12.6 mi-
‘llones de habitantes; el de 1990 es de 81'140,922, de los
cudles 39'878,536 (49%) son hombres y 41'262,386 (51%) son
mujeres. En cuanto a extensidn territorial tenemos el décimo
tercer lugar en el mundo; la densidad de poblacidn es de 41

habitantes por kildmetro cuadrado.

Se observan tres etapas de crecimiento de la poblacidn

que han dado lugar a la llamada transicidn demografica:

a) De 1900 a 1940, MOderado (1% anual en promedio). Altas ta-
sas de natalidad y de mortalidad, aunque ocurre una pequeiia

reduccidn en é&sta.

b) De 1945 a 1975, Elevado. La mortalidad disminuye por efectos
de los programas de salud e higiene. La natalidad permanece
constante e incluso aumenta por la disminucidn de la morta -
lidad infantil.

c) De 1980 a 1990, Menor. La tasa promedio anual en la filtima
década es de 2.3%.

Los datos por Entidad sefialan que mds de la mitad de la
poblacién se concentra en siete: EStado de México, Distrite
Federal, Veracruz, Jalisco, Puebla, Guanajuato y Michoacéan.

Las que experimentan mayor crecimiento en los filtimos 10
afios son Aguascalientes, Baja California Norte, Baja Califor-
nia Sur, Querétaro, Tabasco, Tlaxcala y Quintana Roo. Su po -
blacidén aumenta alrededor del 40% en cada uno, excepto el {il-~
timo, que la duplica, Aunque estén poco habitados, colaboran
con el 14% del incremento total nacional.

La mayor parte del incremento es absorbido por las ciuda -
des. E1 México Urbano (que vive en localidades mayores de los

15,000 habitantes), representaba el 20% del total en 1940;



EL CRECINNENTO ACTUAL ¥ PREVISTO EN
ALEYNAS CTWDADES DEL MURDO:

C(EN MILES DE HABITANTES)

1950 - 1980 2000

MEXICO,D.F 2,900 11,900 31,000
SAO PAULO 2,500 10,700 25,800
GRAN BOMBAY 3,000 7,000 16,800
SHANGHAI 5,800 12,M00 23,700
ALREDEDOR DE UN CUARTO DE LA POBLACION

MUNDIAL CARECE DE VIVIENDAS ADECUADAS V¥
CERCA DE 100 MILLONES CARECE DE ELLA.



POBLACION CERSRL EN MEXICO, 1950-1990.

(MILLONES DE HRBITANTES)

40

) é
18950 1360 19370 1980 1380
FUENTE:DATOS DEL XI CENS0 GENERAL DE POBLRCION ¥ VIVIENDA.

MEXICO 1830, DEL INSTITUTD NRCIONAL DE ESTADISTILR,
GEOGRAFIAR E INFORMATICA (INEGI).




pasa a ocupar el 60 en 1990. Por razones histéricas 1a Ciu=-
dad de M&xico concentra un gran niimero; desde la década de
los cuarentas sus adiciones han sido altas, lo que contribu-
ye a8 que la mancha urbana se extienda a municipios del Estado

de México.

Sin embargo, el Distrito Federal pierde poblacién en
la Gltima década y el Area metropolitana de la Ciudad de Mé&~
xico que incluye a aquél y a los municipios conurbados, crece
con un ritmo menor al promedio macional., Parece que la ten -
dencia a la concentracidn estd cediendo. El1 proceso de urbani-
zacidén es evidente: de 1980 a 1990 las llamadas ciudades medias
{(de 100,000 a 500,000 habitantes), pasan de 40 a 110. Su po -
blacidén en conjunto representa el 30% contra el 14% de hace 10
afios. Ademds, el 55% reside en municipios de mds de 100,000
habitantes. Asi, el acrecentamiento de la poblacidn y su dis-—
tribucidn son diferentes ahora a los de entonces y en forma
paralela se dan otros cambios de clracter econdémico, politico

y cultural.

PRINCIPALES LOGROS OBTENIDOS HASTA 1990:

El programa financiero de vivienda se ha caracterizado
por una variabilidad en operacidn en los Gltimos afios debido,
en gran medida, a que los recursos del sistema estdn defini -
dos por un porcentaje fijo de la captacidn tradicional del
banco (obligatorio) y la enorme estabilidad que caracterfza
este tipo de captacidn, lo cual afecta la generacidn y coloca-
cidén de carteras a 10 afios. Este programa operaba bajo un es—
quema rigido y desacorde con las necesidades del mercado de
colocacidn, la disponibilidad de recursos para el financi@miento

y los objetivos del bance (rentabilidad),

Durante los iltimos afios los bancos se han concentrado

en negociar con el Banco de México para adaptar, modificar y



actualizar la reglamentacidén que rige al programa por el lado
de la colocacidn; hasta llegar a tener un sistema que ha reci-
bido premios internacionales. Ademis, se ha creado la estruc -

tura hipotecaria que se reconoce en el pais.

Las consecuencias mds sobresalientes de estas acciones

son:

- Incremento en un 70%Z de la rentabilidad del programa

- Eliminacién total del subsidio de tasa de interés

- La obtencidn de apoyos y mejores condiciones del Banco de
México para el manejo de faltantes y sobrantes de inversién

-~ Liberalizacién de reglas

- La creacién y consolidacidén de sistemas automatizados

~ Integracidén de las Aareas técnicas

- La operacidn con enfoque de mercado en la oferta de vivien—

da, tanto en caracteristicas como en monto de crédito.

Ademds del programa financiero de vivienda, definido
para promover la construccidn de viviendas de interés social,
la Divisidén Hipotecaria ha invertido en desarrollar programas
para financiar vivienda media (construccidn nueva y remodela-—
cién), vivienda residencial e inmuebles comerciales. Esta es-
trategia se ha seguido para ofrecer una gama de productos
inmobiliarios consistentes y congruentes con las necesidades
del mercado inmobiliario. El resultado de estos esfuerzos es
la existencia deé los programas financieros de vivienda.

La Divisidn Hipotecaria (la encargada de los créditos
para vivienda media), se ha dedicado a optimizar el sistema
de colocacidn del cual es responsable. Este curso de accién
ha alcanzado sus programas en una &época de grandes crisis e-
conbémicas para México. El enfoque debe ser optimista y refor-
zar los esquemas de captacidn, colocacidn, nuevos productos y

de operacién.



La rentabilidad de los programas financieros hasta 1990
consisten en:

~ Por primera vez desde 1980 el rendimiento de la:cartera in-
mobiliaria es mayor que el costo de captacidén (CP), para los
bancos.

— La rentabilidad de los programas se ha incrementado en un
70% desde 1982,

- E1 porcentaje de cartera vencida es inferior al 1% de la
cartera total.

~ Se introdujo un programa de recuperacidn acelerada de car-~
tera para concluir aquellos créditos muy antiguos y poco
rentables.

~ Desde 1983 se ha llevado a cabc una negociacidn sistemati-—
ca con las autoridades para hacer rentable el programa.

Como resultado se ha logrado una tendencia a cancelar los
enormes subsidios gque el sistema otorgaba tanto a individuos
como a promotores,

- Se ha eliminado el subsidio a la cartera respecto al Costo
Porcentual Promedio (C.C.P.), al hacer que el rendimiento
promedio durante toda la vida de los créditos individuales
sea por lo menos igual al C.C.P.

- Se ha logrado aumentar el valor de los servicios otorgados
por el banco como comisiones de apertura, asesoria de ventas,

supervisidn de obra, ventas de conjunto y avalfios entre otros.
RENTABILIDAD, Efectos Externos:

- El lider en la introduccidén de cambios estructurales; pri -
mero en férmulas financieras y después en procesos adminis-
trativos y de mercado ¢s y ha sido el Banco Nacional de
México (BANAME).

-~ Los cambios al programa propuestos por BANAMEX, en gran me=~
dida han permitido anticiparse a cambios econémicos como la

caida en términos reales del salario, el crecimiento despro-



porcionado de las tasas de interés y los efectos del actual
Pacto de Estabilidad y Crecimiento Econdmico (PECE).

Se ha logrado eliminar al méximo el costo de oportunidad por
los faltantes y sobrantes de inversidn. Este costo repre -
sentd entre 1984 y 1987: $200,000 millones de pesos (pesos
corrientes Mayo 1984). ’

Los faltantes de inversidn son depositados en el Banco de
México. Antes de 1987 no se pagaba ningidn rendimiento por
estos depdsitos. Como consecuencia de las negoclaciones gue
se han realizado ahora la tasa que se recibe es del 75% de
la tasa de vivienda.

Ademds, se ha negociado una lIinea de crédito con el Banco
de México como apoyo para el manejo de sobrantes de inver-
sidn evitando asi tomar recursos de cartera libre, a la misma
tasa de colocacién.

Con el aumento de rentabilidad de la cartera de vivienda,
los sobrantes de inversidn como resultado de fluctuaciones
en la captacién, no se representan pérdida para las Insti -
tuciones de crédito.

La modificacidn del manejo de los faltantes y sobrantes de
inversién tiene como resultado directo la disminucién del
costo de oportunidad de operar el programa financiero de

vivienda.
RENTABILIDAD. Recursos Humanos:

La integracidn de las diversas areas especializadas como
una sola divisidn dentro de los bancos ha permitido crear
economias de escala y aumentar la productividad general.
Al tener personal que trabaja en proyectos similares, ha
sido posible establecer objetivos comunes y lograr una
jdentificacién con los productos y mercados atendidos.

La estructura actual permite y propicia el desarrollo de
personal especializado dentro de la divisién y le brinda

una oportunidad de "vida y carrera".



~ La estructura de la divisién se ha esforzado por darle ro-
tacibn dentro de las diferentes funciones inmobiliarias a
sus integrantes , aumentando y complementando el nivel de
especializacidn de su personal.

- A través de la capacitacidén se ha aumentado el control
tanto operativo como cualitativo mediante la estandari -
zacidn y empaquetamiento de servicios y productos,

~ La capacitacifn también ha incluido actualizacién y apren-
dizaje del uso de herramientas de anilisis.

- La Divisidén Hipotecaria actualmente cuenta con el personal

reconocido como el mds profesional y competente de su ramo,
FALLAS Y AMENAZAS:

La eliminacidn del subsidio acaba con la desvalorizacidn
de la cartera., Como resultado habrd una reduccidén de mds del
50% en la capacidad de financiamiento a la vivienda. La re -
duccidn se debe a que, con una cartera Enhsidiuda. el banco
tenia que financiar viviendas adicionales cada periddo para
compensar la desvalorizacidn. Sin el subsidio, s6lo se finan-
ciardn suficientes viviendas para cubrir la recuperacidn de
cartera, el crecimiento (caida) real de la captacidn y/o cambio

en el porcentaje de inversidén obligatoria.
OBLIGATORIO Y CARTERA:

El 77% de los depdsitos en Banca Comercial estdn a 30 dias

o menos. El1 23% restante a menos de 90 dias. Existen gran-—
des variaciones semanales en la captacidn que se deben a la
concentracidn de fondos en pocos clientes con tesorerias

muy activas.

- El1 tiempo promedio para un proyecto de vivienda es de B meses.
- La cartera de vivienda estd colocada a 10 aios y el faltante

y sobrante de inversidn se evaliia de acuerdo a los promedios

trimestrales de la captacidn,
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- La falta de continuidad en el programa es otra consecuencia
de las fluctuaciones en faltante y sobrante. El programa
estd abierto cuando hay faltante de inversidn, Este ha es -
tado cerrado el 42% del tiempo desde 1982.

- La cartera de vivienda ha adquirido gran importancia para
el Banco, llegando a representar un 24% de la cartera pro~
pia. En algunas plazas inclusive, llega a representar a -
rriba del 70%.

SUBSIDIO:

La cartera de vivienda ha sido muy sbélida (s6lo el 1%
de cartera vencida), debido al subsidio en la tasa existente
hasta este afio. La eliminacién del subsidio combinada con la
baja del poder adquisitivo del salario minimo hace que el
riesgo de quebranto de la cartera aumente, por lo gue sus

sistemas de control y seguimiento deberdn de incrementarse,

NECESIDAD DE UNA BANCA HIPOTECARIA ESPECIALIZADA

Las caracteristicas y mercado de los productos inmobi -
liarios colocan a la Divisién Hipotecaria en un lugar especial

de la banca pues requiere de un manejo particular por:

PLAZO:

Un crédito hipotecario tipico dura 10 afos.

GARANTIA:

El banco coloca hipotecas sobre un inmueble cuya cons -
truccidn financié. El inmueble es construfido y vendido por un
promotor. La participacidn del banco es critica en supervisar
la construccién, evaluar mercados y revisar los flujos de e -
fectivo; el &xito del promotor es éxito para el banco.

La garantia es el activo mids importante de los acredi =
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tados. El banco debe de preocuparse en mantener el valor de
la garantfa contra el saldo del crédito (en caso de que el

adquirente quiera vender su casa o deje de pagarla).

CLIENTES;

El promotor requiere un grado de apalancamiento muy alto.
El banco debe de analizar cada proyecto que realiza, en forma
muy detallada, minuciosa, individual y especializada. El adqui-
rente puede ser manejado como un crédito de pérfil mas su voli-~
men (160,000 en total increment&ndose de 10 a 20,000 al afo).

No es una operacidn masiva ni repetitiva.

CARTERA:

El manejo de la cartera es complejo (manejo de faltantes
y su regulacifén de sobrantes y proyecciones), Las nuevas re -
glas requieren de modificaciones en los esquemas de control y
seguimiento pues al cobrar tasas reales, el riesgo de quebranto

aumenta notablemente.

REGULACION:

La complejidad de los productos de vivienda y su regula-
cién requieren de una negociacidn extensiva, técnica y extre-
madamente dindmica con las autoridades tanto del Banco de México

como otras entidades.
PRESIONES:

- Existen grandes presiones para aumentar el niimero de viviendas.

- La banca es el financiador mas importante de vivienda en el
pais.

- Como la banca es la iinica participante financiera en la ge-

neracién de vivienda tiene poco poder de negociacidn con las

autoridades.
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- La captacidn del banco ha caldo en términos reales.

~ La capacidad generadora de vivienda de 1a banca ha dismi -
nuido en las reglas del programa. )

~ El programa financiero de vivienda 'tiene un alto costo de
oportunidad al no existir mecanismos de absorcidn de las
fluctuaciones en los requerimientos de inversién (faltan-
tes y sobrantes).

~ El programa financiero de vivienda es muy vulnerable a
cambios macroecondmicos ( come.el Pacto de Estabilidad y
Crecimiento Econémico -PECE-).

La necesidad de vivienda puede llevar a un aumento en
el obligatorio de inversidén. Estudios preliminares muestran
que, con las reglas vigentes, para recuperar la capacidad de
financiamiento de vivienda el obligatorio del banco tiene que
aumentar al 25Z. Un aumento en el obligatorio acrecentaria la
variabilidad de los faltantes y sobrantes asf{ como su costo

de oportunidad para el banco.

La eliminaci6én del subsidio en tasa aumenta notable -
mente el riesgo de quebranto de la cartera; particularmente
si se suma a la disminucidén real del poder adquisitivoe de
los salarios. Bajo el esquema actual, la banca al ser el

Gnico participante, carga la suma de los riesgos.
1.3 PROBLEMATICA DE LA VIVIENDA EN MEXICO.

SITUACION ACTUAL:

La vivienda en México seguird representando una carga
agobiante e insoslayable, a pesar de que el crecimiento de-
mogrdfico disminuyo al 2.1% anual en los Gltimos afios y to-
mando en cuenta que en la actualidad hay 16.7 millones de casas
habitacidn; para el afo 2000 deberdn existir 20 millones de

viviendas.



Sin embargo, la industria de la construccién, contri -
buyo con 30 billones de pesos durante 1990, que significan el
5% del Producto Interno Bruto (PIB), mientras gue éste alcanzé
590 billones de pesos en el mismo periddo. Lo que indica que

estas cifras se moverdn ascendentemente el resto de la década.

Cabe sefialar, que un nueve hogar tiene un enorme valor
acumulativo, su precio varia a tasa de interés compuesto,sin
importar que la inflacidn sea alta o baja; simplemente se
adapta 8 ella y es riqueza, distinta al valor neto agregado
del PIB anualmente; de 501 billones de pesos. El estudio se~
flala que la mayor importancia en la construccidn, radica en
que las nuevas propiedades medias-residenciales, entre otras,
caontribuyen directamente al patrimonio nacional de bienes de

capital,

Por otra parte, se seiiala que en la década de los 90's
México tendrd un incremento equivalente de 200,000 habitantes

lo que significa entre 326,000 y 430,000 hogares nuevos.

Asimismo, la poblacién conurbada del Estado de México,
que en la actumlidad es de 6.7 millones, llegard a ser para
fin de siglo de 10.2 millones, que sumada a la presencia es -
timada del Distrito Federal de 8.5 millones haran que la gran
metrépoli albergue 18.7 millones de moradores. Ademids, se gg-
pera que la poblacidn urbana para el aiio 2000 sea del orden
de 73 millones, la c¢ual se concentrard en 8 & 10 ciudades de

la Repiiblica Mexicana,

Es evidente que anualmente existiran mias de 500,000
parejas nuevas, casadas o no, durante los prdéximes 10 afes,
las cuales presionarin por tener un techo donde vivir. A lo
anterior, es necesario afiadir la reposicidén de casas habita-—

cidn deterioradas, sujetas a mejoramiento o abandono que se
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consideran del orden del 355%, esto es, de 5.9 millones de
viviendas. Y también existe el problema de las migraciones
a las ciudades de la Repiiblica Mexicana.

Por otra parte, se sostiene que por regla general la
proporcion de poseedores de una morada determinada varia
directamente en calidad con su nivel de ingreso. Esto quiere
decir, que a mayor nivel de disponibilidades habrd mas nii -
mero de propietarios. Las necesidades son tan aplastantes
que dificilmente un gobierno por si solo puede instrumentar
la cobertura de casas habitacidon. El FOVI y la Banca Mdlti-
ple deben coadyuvar mds a la adquisicidén de viviendas bajo
el criterio de estricta rentabilidad, es decir, no deben
proporcionar financiamientos con tasas de interés inferiores
al valor del C,P.P. u otras herramientas del mercada de dine-
ro' (CETES, PAGARES, BONDES, ETC.).

En lo anterior surge una esperanza, avalada por exper -
tos financieros que consideran que para 1991 serd fundamental
para el control de la inflacién, pues se estima que esta ba -
jard persistentemente, porque el Gobierno Federal ha atacado
las raices de este fendmeno. Como en el pasado y cémo se rea-
liza en paises desarrollados, los financiamientos inmobiliarios
tienen que ser a tasas bajas, que no es lo mismo que tasas sub -

sidiadas y a largo plazo.

Otro aspecto importante de recalcar, es lo referente al
Pacto de Estabilidad y Crecimiento Econdmico (PECE) que ha
causado fuertes distorsiones en el programa financiero de vi-

vienda, las mds importantes son:

- Los costos financieros se han incrementado en términos
reales, ésta tendencia continuarad aiin al haber concluido
el pacto debido a la necesidad de pagar tasas reales a

los ahorradores en México.




~ Debido al congelamiento del Salarioc Minimo, el pago mensual
del adquirente es demasiado bajo para el monto del créﬁito
otorgado. Esto trae como consecuencia la creacidn de toda
una generacidn de créditos mas susceptibles a distorsiones
macroecondémicas y por lo tanto al quebranto.

- El rezago del precio de las viviendas, el congelamiento del
salario mihimo y los altos costos financieros han hecho que
el saldo del crédito individual aumente en términos reales
y nominales, y se puede dar el casoc que el saldo del crédi-
to sea mayor que el valor de la garantia.

~ Los altos costos financieros y el rezago en el precio de la
casa han ocasionado una pérdida de rentabilidad al promotor,

causando problemas aislados de terminacién de viviendas.

Los adquirentes y los promotores estdn ejerciendo gran
presidn ante la banca y las autoridades para que se reinicie

el programa financiero de vivienda.
OPORTUNIDADES:

Para la década de los 90's habrd una demanda de vivienda
sin precedentes en nuestro pais, acompaifiada por enormes reque-
rimientos de empleo y la necesidad de crecimiento en todos los
sectores. Como se ha visto, desde ahora se empiezan a sentir
estas demandas. Es de gran importancia que la sociedad en pleno
analice a fondo los actuales sistemas de financiamiento de vi-—
vienda y proponga nuevas soluciones para resolver este reto

nacional.

Una fuente de informacidén disponible para emprender esta
biisqueda de soluciones es analizar el resultado de experiencias
internacionales en el financiamiento y construccidén de vivien-
da. En la mayoria de los paises se han implementado sistemas
para financiar vivienda que son rentables con un enfoque de
realismo econdmico, autosuficientes, sin subsidios y con la

participacidn de los sectores privado y piblico.



Estos sistemas cuentan con miltiples instrumentos que
captan a tasas inferiores a las comerciales y dedicados al
financiamiento de la vivienda, permitiendo ampliar la cober -
tura y accesibilidad de sus programas.

Ejemplos de la aplicacién exitosa de estos sistemas coan
captacidn especifica se encuentran en Alemanid, Brasil, Colom-
bia, Inglaterra, Espafia y la India entre otros. En América los
inicos paises gque no cuentan con sistemas de este tipo son

México, Cuba y Nicaragua.

Estudios nacionales e internacionales han encontrado
gue la vivienda es un importante activador econdmico con
gran impacto en la creacidon de empleos, el salario real, el
ahorro interno y el producto interno bruto, todo esto sin im-—
portar materias primas. Las carteras de vivienda presentan
riesgos que los problemas de indele macroecondmico acentiian.
Es necesario crear sistemas de financiamiento que repartan el
riesgo con la sociedad, orientindose a una operacién en base

a las comisiones.

En México, las autoridades estin empezando a analizar
la posibilidad de implantar diferentes sistemas para el fi-
nanciamiento y la creacién de vivienda. Ademds existe gran
interés por parte de diversos grupos del sector privado para
participar activamente en el desarrollo y la implantacidn

de estas nuevas soluciones,

La situacidn econdbmica, politica y social presenta un
inmejorable momento para revisar, en todos los miembros de
la sociedad, los actuales esquemas de financiamiento para la
vivienda. En esta revisidn se deberdn romper antiguos moldes
y conceptos para disefiar las bases de los nuevos esquemas que

financiaran la vivienda hasta el siglo XXI.
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Se presentan las siguientes oportunidades especificas:

Revision a fondo por parte de la Banca de los actuales
esquemas de financiamiento.

Negociacidén de soluciones multiples para la vivienda con
la desregulacidn del programa financiero de vivienda.
Generacién de instrumentos para diversificar el riesgo.
Incorporar diferentes participantes en los programas de
financiamiento para la vivienda.

Continuar y fortalecer la creacidén de nuevos productos
que aumenten la rentabilidad hipotecaria que lo coloquen
como lider absoluto de la actividad inmobiliaria nacional.
Crear un espacio independiente para la vivienda, fuera de

la Banca.

ESTRATEGIAS:

Para tomar ventaja de las oportunidades que se presen-—

tan actualmente y reducir el impacto de los riesgos identi -

ficados se deben seguir las siguientes caracteristicas:

a)

b)

c)

d)

Convertir al programa financiero de vivienda de una opera-
cién de riesgo en una de comisibén, mediante la sustitucidn
del obligatorio de inversidn por recursos de terceros que
corran la suerte de las carteras (rendimiento).

Buscar la participacién, integracidn y/o asociacidn de em-
presarios que colaboren en la creacidn de sistemas de fi -
nanciamiento para la vivienda.

Invertir en programas de investigacidn y desarrollo para
la creacién de nuevos productos de captacidn y colocacidn
que se adelanten a posibles acciones de las autoridades,
tales como el incremento del obligatorio.

Ampliar la definicidn de los objetives de la Divisién Hi-
potecaria para incluir atencién a un mercado inmobiliario
mas amplio e integral que incluya adquirentes, promotores,

comercios e industria.
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e) Crear un mercado secundario de hipotecas donde participen

el banco y generadores de hipotecas.

La participacidn de la Banca en el financiamiento de
créditos para vivienda, ha sido muy importante en los Gltimos
afios para aliviar la situacidén de la problemadtica que pre -
senta el pais como es la carencia de recursos destinados a
la vivienda. Sin embargo, se requieren de mayores esfuerzos
por parte del Gobierno, la Banca y otros organismos {INFONAVIT)
para que conjuntamente disefien planes financieros debidamente

estructurados y acorde con las necesidades del acreditado.

El objetivo debe ser el interés por parte de los secto-

res pliblico y privado para encontrar nuevas soluciones.
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CAPITULO II.

EL SISTEMA BANCARIO Y LA VIVIENDA

2.1 LOS PLANES BANCARIDS EN MEXICO

El objetivo del presente estudio, es precisamente
poner en relieve la situacidn actual en que se encuentran
los inversionistas eh vivienda ¥y encontrar soluciones que
sean beneficiosas para los 3 sectores interesados: Gabierno,

Arrendatario y el propietario del inmueble.

Como se ha seialado anteriormente, el mexicano javen
de nuestros dias; al contraer matrimonio carece en té&rminos
generales de capacidad econdémica para comprar una vivienda
o para construirla, Es indispensable para &l como jefe de
familia contar con opciones para que la pareja alquile una
vivienda y posteriormente, cuando la familia crece tener la
posibilidad también de adquirir una vivienda mds amplia.

Indudablemente el incremento demogrdfico incide seve -
ramente en el problema habitacional; y entre mayor poblacidn
exista, m8s conflictiva y compleja se muestra la solucidn a
tal problema. Si consideramos que el 63% de la poblacién de
México estd formado por individuos jbévenes se puede preveer
que el niimero de parejas que habri durante los préximos 25
afos serd de alrededor de 25 millones, cifra que indica el

demandante poblacional de vivienda.

Las alternativas para obtener créditos individuales
para la adquisicidn, construccién y/o remodelacidn que se
presentan a través de distintas Sociedades Nacionales de

Crédito son las siguientes:
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BANCO MERCANTIL DE MEXICO,S.N.C.

CREDITOS INDIVIDUALES PARA VIVIENDA MEDIA

CARACTERISTICAS GENERALES:

Casas unifamiliares o departamentos, ubicados en las
plazas en que tenga presencia la Institucidn, que contenga

mfnimo: 2 recAmaras, 1.5 bafios y cajdn de estacionamiento,

en el caso de departamentos.
El crédito se otorga para la adquisicidén, remodelacidn
o ampliacién de casa habitacién; siempre y cuando el inmueble

no tenga una antiguedad mayor a 15 afios, previo dictamen téc-

nico de su conservacidén.

No se otorga créditos para la construccidn de viviendas
individuales.

Es requisito indispensable que el solicitante sea cuen-
tahabiente de la Instituc¢idn.

El crédito podri otorgarse con deudor solidario, siem -
pre y cuando la persona tenga parentesco en linea directa con
el solicitante. ’

CARACTERISTICAS POR TIPO DE VIVIENDA:

TIPO CONSTRUCCION AVALUO FINANCIAMIENTO
MINIMA EN S.M.M.D.F.*
MEDIO 75 Mts.2 Hasta 600 SMM 60% Maximo
RESIDENCIAL 160 Mts.2 De 600 a 1200 SMM 502 Maximo
ALTA 250 Mts.? Mis de 1200 SMM 30%Z Maximo

PLAZO: Maximo 20 afios.

TASA: La politica para operaciones contractuales a largu plazo.

*S,M.M,D.F. = Salario Minimo Mensual del Distrito Federal
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COMISION: 5% de apertura.
EDAD DEL SOLICITANTE: Entre 20 y 50 afios.
SEGUROS:

En adquisicidén.- De vida y dafios sobre el inmueble.
En remodelacién o ampliacidn.~ De vida y montaje de la obra,
una vex concluida la obra se tomard el seguro de daifios

sobre el inmueble.

PAGO MAXIMO:
En base a la alternativa de pago tomada por el cliente,

el pago no podra ser superior al 30% de sus ingresos.

OTROS GASTOS:

- Investigacidn Comercial.

- Avalio del proyecto o bien.

- 1% sobre el monto del crédito, en caso de ser amplia-
cidén o mejora de vivienda, por concepto de supervisidn
de obra.

- 4% en caso de ser adquisiciédn.

- Gastos notariales y honorarios (gtos, de reg, pub.,
Imp. de adquisicidn de inmuebles, etc.).

FORMAS DE PAGO PARA CREDITOS HIPOTECARIOS:

Para vivienda media, residencial y alta.

DISTRIBUCION DE CAPITAL: Manejar la totalidad de la deuda
bajo el siguiente esquema:

CAPITALIZACION DE INTE - Por la diferencia entre el pago
RESES: y los intereses generados mensual-
mente, la capitalizacién es ilimi-

tada durante los primeros 10 aifios,

PLAZO - Indefinido, no mayor a 20 aifos.
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PAGO MENSUAL: $25,000 x millén prestado, importe
que se actualiza en la misma pro -
porcidon en que se incremente el
salario minimo durante los primeros
10 afios.

El saldo insoluto del crédito en
el mes 120 se pagard en los 120 meses
restantes con pagos mensuales venci-

dos de capital e intereses.

PAGOS SEMESTRALES: No.
PAGOS ANUALES: No.
PAGOS ANTICIPADOS: El pago anticipado minimo es

el importe de 10 pagos mensuales.

Cabe hacer mencidn que en este tipo de créditos no se
otorga para construccién y es sdlo para personas fisicas re~

sidentes en el area metropolitana.

En cuanto a la promocidén de este plan bancario, prac -~
ticamente es nula; apareciendo unicamente an algunos perid -
dicos en forma esporaddica, sd8lo llega a conocerse por sus mismos

clientes que tienen relacidén con el banco.

La demanda de estos créditos es poca debida a que el
sistema del plan bancario que se ofrece no es muy atractiva

para el piblico interesado.

#* Informacidn recabada durante el mes de Febrero de 1991,
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BANCA CREMI, S.¥.C.

INVERCASA

Elsistema INVERCASA es un mecanismo de concertacidn
fiduciaria que permite conjupar el esfuerzo del ahorro fa -
miliar con el crédito bancario. Fue creado por Banca Crenmi,
S.N.C. en 1989 como un nuevo proyecto financiero dirigido a
clientes de ingresgs medios que no cuentan con un capital pa-

ra satisfacer su demanda de vivienda,.

INVERCASA es un fideicomiso cerrado de inversidn, por
medio del cudl los solicitantes se integran en grupos.de 10
personas para participar en lineas mancomunadas de crédito que
les permitirdn disponer de créditos individuales a través de
sorteos semestrales.

El sistema estd dirigido a personas con ingresos men -
suales superioreé‘a 12 veces el salario minimo del D.F. con
una edad entre los 18 y 60 afios y que no cuenten con un capi-

tal inicial para la adquisicidn o construccidn de su vivienda.

El mecanismo esta disefiado para que el cliente pueda
concertar con un monto ejercible de 240 a 600 salarios mini-
mos mensuales del D,F, (dependiendo de sus ingresos), en un
plazo de 6 a 60 meses que podrd utilizar para la adquisicidn
de una vivienda o de un predio urbanizade para casa habitas -
cién, la construccidén de una vivienda nueva y la ampliacién
y/o remodelacién de una casa propia,

En INVERCASA se pueden efectuar aportaciones mensuales
iniciales del 10%Z del ingreso, hasta el momento de recibir el
crédito individual a través del sorteo. Al disponer del monto
ejercible, el cliente realizard pagos mensuales complementarios
equivalentes al 30% de sus ingresos, hasta saldar la linea de

crédito mancomunado que otorgue Banca Cremi a su grupo. Ademas




de estas aportaciones y mensualidades se efectuardn pagos
semestrales en Enero y Julio, eqivalentes a media mensualidad
adicional a la que corresponda en esos meses.

Las aportaciones, pagos y montos del crédito se incre -

mentarédn en la misma proporcién que el salario minimo del D.F.

SISTEMA DE COFINANCIAMIENTO PARA VIVIENDA MEDIA "INVERCASA".

Es un mecanismo fiduciario y financiero dirigido a los
solicitantes de crédito hipotecario para vivienda que no dis-
ponen de un capital inicial para ser considerados como suje -
tos de crédito y que éstan dispuestos a incorporarse a fidei-
comisos cerrados de inversidn para 10 personas fisicas, a fin
de efectuar aportaciones mensuales y semestrales que les daran
derecho a disponer, por la via de Sorteos semestrales y eh un
plazo mdximo de 5 aifios, de sus inversiones, del crédito que
se otorga con cargo al patrimonio fiduciario, y del crédito
hipotecario mancomunado y complementario que proporciona el

banco.

PARTICIPANTES:

Podran participar en INVERCASA, personas fisicas re -
sidentes en el pais, con edades de 18 a 60 afios, que tengan
ingresos mensuales comprobables y superiores a 12 veces el
salario minimo mensual del D,F, Por excepcibén y con la apro-
bacién del drea de crédito hipotecarioc del banco, podrd to -
marse como base el ingreso familiar, siempre que este tenga

caracteristicas de constancia o permanencia.
MONTO EJERCIBLE:
El monto ejercible es la cantidad que se destinard a

la vivienda de cada fideicomitente., Se integrard con la suma

de sus aportaciones y sus rendimientos financieros, mas los
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recursos crediticios provenientes de las aportaciones y
rendimientos de los demds fideicomitentes de cada grupo y
del financiamiento mancomunado y complementario que les

otorgue el banco.

La proporcidn de cada uno de los elementos que compone
el monto ejercible variard de acuerdo con el futuro gque co -
rresponda a cada fideicomitante en la disposicidn de los re-~
cursos. Dicho monto ejercible estari definido en un niimero
de veces el salario minimo general del D.F., de acuerdo con

la siguiente clasificacidn por niveles de ingresos:

CLASIFICACION NIVELES DE INGRESO MONTO EJERCIBLE
D 12 S.M.M.D,F,* 240 S.M.M.D.F.

E 15 " 300 "

F 18 " 360 "

G 21 L 420 "

H 24 " 480 "

27 " 540 "

J 30 " 600 "

DESTINO DEL MONTQ EJERCIBLE:

El monto ejercible se destinard a la adquisicién y/o
construccidn de la vivienda de los fideicomitentes, quienes
podrdn disponer de los recursos de acuerdo con las siguien—

tes opciones:

A. ADQUISICION:
~ De vivienda en el mercado libre.
- De vivienda realizada por promotores financiados por el
banco.
~ De un predio urbanizado para vivienda.

# S.M,M.D.F.= Salario Minimo Mensual del Distrito Fedaral
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B. CONSTRUCCION:
-~ De vivienda nueva.

- Ampliacién y/o remodelacién de vivienda propia.

REQUEISITOS PREVIQS:

Para incorporarse a este sistema es requisito indispen =
sable contar con una cuenta de cheques y una tarjeta de

crédito de Banca Cremi.

CONSTITUCION DE LOS_GRUPOS:

Los contratos agrupan a 10 participantes de la misma
localidad y clasificacidn de nivel de ingresos. Banca Cremi
programard peridédicamente el n@mero de grupos que esté dis-
puesto a cofinanciar para cada opcidon de cré&dito y por cada
localidad y nivel de ingresos, en funcién a la demanda de -
tectada, de los recursos financieros disponibles y de las
condiciones generales de la economia y particulares del mer-
cado habitacional, y se reserva el derecho de ampliar o re-
ducir tal nitmero de grupos y el de no constituir nuevos

cuando asi lo juzgue conveniente.
APORTACIONES:

Las aportaciones mensuales estardn referidas a un mi ~
nimo del 10% del ingreso mensual registrado por el fideico -
mitente, expresado en veces del salario minimo mensual del
D.F. y sblo se incrementardn en la misma proporcidén a los

aumentos oficiales de dicho salario minima,

Estas aportaciones seran efectuadas a partir de la
fecha que se seiiale en el contrato de fideicomiso y durante

un plazo de 6 a 60 meses, segin el resultado de los sorteos



30.

semestrales., En adicidn a las aportaciones mensuales,
los fideicomitentes harédn en los meses de Enero y Julio de
cada afio aportaciones semestrales equivalentes a la mitad
de la mensual que les corresponda hasta que dispongan & co-

miencen a disponer del monto ejercible,
SEGUROS:

- De vida: desde la fecha de otorgamienteo de cada una de las
escrituras, hasta la amortizacidn de todas las porciones
individuales del crédito mancomunado,

~ De obra civil: Durante todo el proceso de la misma.

- Contra Dafios: Durante la vigencia de todos y cada uno de

los créditos.
GASTOS:

- Avalios: realizado por Perito Valuador de Banca Cremi.
- Escrituracidén: Serdn cubiertos directamente por los
acreditados al momento de la firma de sus escrituras.

~ Comisidn por ejercicio del crédito mancomunado.
TASAS DE INTERES:

Seran la que resulte de sumar la Tasa Base a la Sobre-
tasa para sefnalar las tasas de interés del crédito hipoteca-

rio mancomunado.

La promocidn que se hace para este tipo de créditos es
8 través de publicaciones en periddicos y en revistas; asi
como también en las mismas sucursales de Banca Cremi. El lema
publicitario bajo el cuidl se maneja el sistema INVERCASA es:
Banca Cremi le ofrece la manera mds fdcil para cimentar la
mejor inversidn de su vida: SU CASA .

* Informacidn recadaba durante el mes de Febrero de 1991,
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COMERMEX,S.N.C.

CREDI-CASA

El Multibanco Comermex puso en marcha su régimen a =
plicable a los créditos para vivienda de interés social y
de tipo medio, con su plan de ahorro denominado Credi-Casa,
por medio del cull obtiene rendimientos que le permiten
reunir la aportacidn requerida para obtener un crédito hi -
potecario. De igual manera el cliente decide el monto y la
periodicidad del ahorro.

Dicho plan funciona mediante el ahorro constante du -
rante 6 meses y hasta 10 afios, reuniendo un porcentaje de
la vivienda que desea adquirir. Se ofrecen tamhién 2 tipos de
cuenta que van de acuerdo a sus necesidades, planes y capa-
cidad de ahorro; cuentas de disponibilidad libre y cueatas de

disponibilidad condicionada.

Las caracteristicas de estas aperturas son: una cuenta
con apertura de 350 mil pesos, realizando depdsitos en cual -
quier fecha a partir de 50 mil pesos, la tasa pasiva es la
que determine la Tesoreria, tomando como base los principales
instrumentos del mercado y la tasa activa es determinada por
el banco con la diferencia de que las cuentas de disponibi -
lidad condicionada tienen ventajas de ganar mids intereses que
en la de disponibilidad libre.

Este plan esta dirigido a personas fisicas de naciona-
lidad mexicana y mayores de 18 afios hasta 65 afos de edad,
teniendo disponibilidad econbdmica. La vivienda de tipo medio
tiene un valor aproximado de 217 veces el salario minimo del
D.F.; mientras que las de tipo residencial tienen un costo
de 601 veces salario minimo. Cabe seiialar que el destino del

crédito puede ser para la construccidn de vivienda nueva y
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usada o para la empliacién o remodelacidén de vivienda propia.

Es importante sefialar que el banco realiza un estudio

socioecondmico al posible cliente; el crédito individual se

otorga a través de un contrato de apertura que incluye el

crédito inicial aplicable al precioc o construccién de la vi-

vienda y crédito adicional ilimitado para refinanciamiento

de intereses.

CARACTERISTICAS:

VALOR

CREDITO .

ESTADO DE CONSERVACION

ANTIGUEDAD

UBICACION

SERVICIOS MUNICIPALES

EDAD

RELACION

TASA DE INTERES

Entre 217 y 600 salarios minimos
mensuales del D.F., determinado
mediante avalfio practicado por la

Institucidn.

70% del valor de avaldo como maximo.
Debera ser bueno.

Maximo 10 afios.

Zona urbana.

Completos: luz, agua, drenaje,

pavimento, banquetas, etc.
Mayores de 18 y menores de 65 afios.

Cuenta Credi-Casa Comermex.

La que resulte mayor de CETES &
C.P.P. + 10 puntos segiin los ins-
trumentos del mercado y determinada

por Comermex.
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FORMAS DE PAGO MEDIA: $20,000 x cada millén
otorgado (12 mensualidades).
RESIDENCIAL: $25,000 x cada millén
otorgado (12 mensualidades).

PLAZO DE PAGO 10 afios miximo.

CAPACIDAD DE PAGO Mdximo el 30% del sueldo bruto &
ingreso familiar mensual,

GASTOS ~ Avalio
- Apertura de crédito
- Seguros (De vida y Daifios)
- Escrituracién
~ Notariales
Los gastos varian dependiendo de

la vivienda.

CREDITO INDIVIDUAL Se otorga a través de un contrato
de apertura que incluye el crédito
inicial aplicable al precio o cons-
truccidn de la vivienda y crédito
adicional ilimitado para refinancia-

miento de intereses.

Es importante mencionar que en las viviendas de tipo
medio (De 217 a 600 S.M,M.,), el crédito maximo es del 70%
pero se debe contar coan el 30%Z de enganche y en las viviendas
residenciales (De 601 a 1200 S.M.M.), el crédito midximo es
del 50% y debe tenerse el restante 50% de enganche; en caso
de que el solicitante no cuente con el enganche necesario y
tenga acceso al crédito hipotecario, debe abrir su cuenta de
ahorros Credi-Casa Comermex durante 6 meses para 'ahorrar"
el enganche y esté en posibilidades de ser una persona sujeta

a crédito.
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Este tipo de créditos es exclusivamente para el Area

metropditana.

Se pueden realizar depdsitos en cualquier momento a
partir de $50,000.

REQUISITOS:

- Personas Fisicas . N
- Mexicanas
- Mayores de 18 afios y menores de 65 aifics
~ Identificacidn oficial
- Depdsito inicial
- Firma del contrato miltiple de inversidn en administracién
y anexo de Credi-Casa.
- Comprobacidn de ingresos
- Designar beneficiario a un familiar en linea directa,
Se proporcionan estados de cuentas trimestrales ( en

Marzo, Junio, Septiembre y Diciembre ).

La promocidn que realiza Comermex para dar a conocer
su sistema de créditos hipotecarios para vivienda es buena,
desde 1990 afio en que surgidé este plan. Estd por el momento
en su primera etapa en el Distrito Federal y el &rea metro-
politana. El sistema Credi~Casa Comermex aparece tanto en

anuncios de periédico como en la radio.

Su lema publicitario se estd manejando asi:

Conozca su futura casa, no espere mas N Su nueva casa
es ya una realidad a su slcance gracias a CREDI-CASA CO-

MERMEX. Hagala posible: acuda a Comermex hoy mismo ".

* Informacidn recabada durante el mes de Mayo de 1991,
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INTERNACIONAL,S.N.C,

HABITAT

El Banco Internacional da a conocer su nuevo sistema
de cré&dito para adquirir, construir o remodelar casa-habi-
tacidn. En Marzo de 1991 da inicio un plan bancario, con
caracteristicas muy similares a otros planés. manejando su
sistema con 'el refinanciamiento de intereses. Una modalidad
de este tipo de créditos es el tiempo en el otorgamiento
del préstamo, ya que el plan " HABITAT " permite obtener
con gran rdpidez el crédito que se solicito (aproximadamenté

en un tiempo no mayor de 1 mes),

La informacién recabada y las caracteristicas del plan

son las siguientes:

DESTINO DEL CREDITO: Adquisicidn, Construccidn y/o re-

modelacidn de Casa-Habitacidn.

RELACION CON EL BANCO: Debera ser cuentahabiente a ni-

vel cuenta de cheques & cuenta maestra.

ACREDITADO: Persona Fisica.

EDAD DEL ACREDITADO: De 18 a 60 afos.

DEUDOR SOLIDARIO: Pueden ser aguellas personas con pa-
rentesco en linea directa con el solicitante del crédito

( Pades, Hijos, Esposos o6 Hermanes ).

TASA DE INTERES: De acuerdo a la tasa de mercado de

dinero revisable mensualmente.
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VALOR DE LA CASA:

- Vivienda Media: De $80 a $159 millones de pesos

~ Vivienda Media Especial: De $160 a $§ 357 millones

- Vivienda Residencial Preferente: De $358 a $833 millones
~ Vivienda Residencial Selecta: De $834 a $ 1000 millones

Para viviendas con un valor superior a 1,000 millones
de pesos, se prestan 500 millones como miximo. En este caso
el pago mensual serd de $20,000 pesos por cada millén de
crédito contratado.

PLA20 DE PAGO: Se pactan 10 ados, pero dependerd de
las variables financieras.

REFINANCIAMIENTO DE INTERES: Se pacta un 70% del cré-
dito original con equivalente a salarios minimos, disponible

durante los primeros 7 afios.

FORMAS DE PAGO PARA:

- Vivienda Media: $16,000.00 pago inicial por cada millén
que se contrate.

- Vivienda Media Especial: $17,000,00 pago inicial por cada
milldén que se contrate. .

- Vivienda Residencial Preferente: $18,000,00 pago inicial
por cada milldn que sSe contrate,

~ Vivienda Residencial Selecta: $20,000.00 pago inicial por

cada millén que se contrate.

Ademis, se realizaran pagos semestrales del mismo im=-

porte que la mensuyalidad al afo.

INGRESOS MINIMOS: Deberd representar cuando menos el
30Z% del importe del pago mensuval; ademds el solicitante

debera contar con el enganche respectivo del inmueble,
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INCREMENTO EN_Ei PAGO: Se hard una revisién semestral
del pago en los meses de Enero y Julio.

PAGOS ANTICIPADOS: Se realizardn ademads de las mensua—
lidades 2 pagos semestrales al afio segiin se convenga con el

solicitante para ello.

SEGUROS: De vida, por Invalidez y Contra Dafios. Los
seguros amparan al solicitante durante la vigencia del cré-
dito. R )

GASTOS BANCARIOS:

~ Comisidn de Apertura de Crédito: A.OZ sohqe el monto otor~
gado., : L o )

- Es:udio.de valor de la garantia:-(évalﬁd) 2.5 ai_pillar +
50,000 + 15% de IVA sobre el immueble,. = . :

- Supervisidn de obra (En caso de construccién y/o remodela~
cidn).

- Gastos de Investigaciodn.

- Gastos Notariales: De acuerdo a cotizacidn del Notario.

CARACTERISTICAS DEL INMUEBLE:

En caso de viviendas ya construidas deben tener las

siguientes caracteristicas:

- Estar ubicadas en zonas urbanas o sub~urbanas con servicios
municipales completos acordes en calidad al nivel socio-eco-
ndémico de los futuros acreditados (medio y medio alto).

- Superficie minima de construccidn de 75m2 en promedio.

- Contar por lo menos con 1 cajdn de estacionamiento.

- Antiguedad del inmueble miximo de 20 afios, previo dictdmen
técnico de su estado de conservacidn.

- 2 recémaras, 1.5 bafos, estancia, cocina, comedor, ctc.

como minimo.
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MONTO DEL PRESTAMO:

~ Vivienda Media: 80% del valor del inmueble {segiin avaliio
bancario).

=~ Vivienda Media Especial: 70% del valor del inmueble.

- Vivienda Residencial Preferente: 60% del valor del inmueble.

- Vivienda Residencial Selecta: 503 del valor del inmueble.

El Plan Habitat del Banco Internacional maneja su lema
publicitario de la siguiente manera: " Habitat, la diferencia
entre la casa que tiene y la casa que quiere ". Maneja su
promocidn basicamente en los periddicos de mayor circulacidn
en el pais, Cabe seialar que el plan se encuentra en su pri -
mera etapa, otorgando créditos dinicamente para el Distrito
Federal y area metropolitana; siendo zonas que el Banco con -

sidera de tipo medio.

* Informacidn recabada durante el mes de Marzo de 1991 y
Actualizada en Agosto de 1991,
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BANCOMER,S.N.C.

CREDITO PREFERENCIAL

Con el fin de proporcionar apoyo financiero accesible
a personas fisicas, se cred un nuevo plan de financiamiento
en vivienda tipo medio, residencial y premier; que ofrece
27 opciones de pago, accesibles a la necesidad de cada su -

jeto de crédito,

Ademés, Bancomer dié & conocer un plan para MNejoras a
casas-habitacidn, llamado: Crédito Bancomer para Mejoras a
la Vivienda. Los 2 sistemas de planes hipotecarios seridn es-

tudiados.

Las viviendas de tipo medio, residencial y premier se

caracterizan por lo siguiente:

- Los inmuebles pueden ser: casas unifamiliares y casas o
departamentos en condominio.

- Las viviendas deben contar por lo menos con sala, comedor,
cocina, 2 recamaras y un bafo, tratdndose de departamento;
6 de bafio y medio en casas habitacién.

- Debe estar ubicada en zona urbana y contar con servicios
municipales completos.

- Se requerird de un Area para estacionar un vehiculo a menocs
que las disposiciones locales establezcan mds de una, y en
edificios con més de S niveles deberi contar con elevador.

- La edad de la vivienda serd hasta 10 afios o mds, si su es-
tado de mantenimiento y conservacidn es bueno.

~ La vida probable minima serd de una vez y media el plazo

del crédito.
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VALORES DE VIVIENDA:

MEDIA De 130 a 600 veces el S.M.M.D.F.*
RESIDENCIAL De 601 a 1,200 veces "
PREMIER Mas de 1,200 veces el "

SUJETOS DE CREDITO:

- Personas Fisicas y sociedades mercantiles con amplia sol -
vencia moral y econdmica.

~ Mayores de edad y un maximo de 65 afios.

- Personas fisicas menores de edad en donde se obliguen so -
lidariamente los padres o tutores y obteniendo la autori -

zacidn judicial respectiva.

DESTINOS DE CREDITO:

a) Adquisicidn de la garantia,

b) Adquisicidn de un inmueble diferente al ofrecido en
garantia.

c) Construccién, ampliacidn o mejoras del inmueble ofrecido
en garantia o de uno diferente,.

d) Pago de pasivo por reciente adquisicidn o construccién

de la garantia (menor de 6 meses).

TASA DE INTERES:

Se determinard mensualmente tomando como base la tasa

lider del mercado mas un margen financiero.

COMISION POR APERTURA DE CREDITO:

A las operaciones de este tipo de vivienda, se les

cobrari una comisién sobre el monto del crédito inicial.

* S.,M.M.D.F. = Salario Minimo Mensual del Distrito Federal
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IMPORTE DEL CREDITO:

TIPO DE VIVIENDA VALOR DE VIVIENDA CREDITO SOBRE
EN S.M.M.D.F. VALOR DE AVALUO
MEDIO De 130 a 600 veces 80z
RESIDENCIAL De 601 a 750 veces 80%
De 751 a 1,000 veces Maximo 600 veces
el S.M.M.D.F.
De 1,001 a 1,200 veces 60%
PREMIER De 1,201 a 1,500 veces 603
De 1,501 a 1,800 veces Mdximo 900 veces
el S.M.M.D.F,
Pe 1,801 a 2,250 veces 50%
De 2,251 a 2,812 veces Maximo 1,125 el
) S.M.M,D.F.
De 2,813 en adelante 403

POLITICAS BANCOMER:

= Ingresos mensuales requeridos: Mds de 5 veces SMMDF.

Clientes Bancomer: Cuenta Maestra, Cuenta productiva o
Inversiones.

- Pueden combinarse dos o mds destinos de crédito.

PLAZ0 DEL CREDITO Y CREDITO ADICIONAL (Refinanciamiento):

PLAZO: 15 12 10 7 5 3 AROS
600% 500% 400% 2002 50%  25%
500% 400% 200% 100% 25% 15%
400% 300% 100%  50% 15% 10%
3002 200% 50% 25% 102 10%
200% 100% 25% 15% 10%  10%
1002 50% 15% 10% 10% 10%

APERTURA: 3.0% 2.5% 2.0% 1.5% 1.0%2 0.5% DEL CREDITO
En el contrato de apertura de crédito con garantia

hipotecaria, se establecerd que el crédito adicional o re -

financiamiento serd el necesario durante la vigencia del
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VARIACION DEL PAGO:

Semestral, Cuatrimestral, Trimestral o Mensual a

eleccidn del cliente.

PAGOS ADICIONALES:

De 1 a 3 mensualidades de la época al aio.

PAGOS ANTICIPADOS:

Para reducir el saldo insoluto del crédito, por el

monto y cuando lo decida el cliente.

FORMAS DE PAGO:

=15 Ados:

-12 Afos:

-10 Afios:

De $12,037 a $18,376 x milldn otorgado (6 opciones)
mds 1 & 2 pagos adicionales al afio.
De $13,452 a $19,783 x millén otorgado (6 opciones)
mads 1 6 2 pagos adicionales al aijio.
De $14,868 a $21,190 x millén otorgado (6 opciones)
més 1 6 2 pagos adicionales al aio.
De $18,507 a $24,807 x milldén otorgado (6 opciones)
mds 1 & 2 pagos adicionales al aio.
De $ 23,369 a $29,629 x millén otorgado (6 opciones)
mds 1 &6 2 pagos adicionales al aio.
De $34,684 a $40,882 x milldén otorgado (6 opciones)

méds 1 & 2 pagos adicionales al aiio.

La capacidad de pago deberid ser por lo menos del 30%

de los ingresos brutos del solicitante.

La tasa de interés se determina de: tasa lider x 1.20

6 tasa lider + 6 puntos porcentuales.
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GASTOS:

Serdn a cargo del acreditado los gastos y honorarios
que se originen por el otorgamiento de la escritura y por

concepto de avalio.

SEGUROS:

Serdn obligatorios durante la vida del crédito y se
contratari con la compaiiia aseguradora que designe Bancomer

y cubrir@n los siguientes riesgos:

1, Fallecimiento e invalidez total y permanente por el im-
porte del saldo insoluto del crédito.

2. Incendio, extensién de cubierta y terremoto por el im -
porte del valor destructible del inmueble segin avaliio

practicado.

BENEFICIOS PARA EL SOLICITANTE:

~ El cliente elige entre 42 opciones de planes de financia-
miento, el més acorde a sus ingresos y expectativas eco -
némicas.

- Estado civil, soltero o casado.

~ Puede ser propietario de otro inmueble.

- Radicar o no en la plaza.

- Por la misma prima de seguro de vida, se cubre a ambos
conyuges por el saldo insoluto {personas fisicas).

~ Puede o no habitar la vivienda.

- El cliente elige 1 & 2 pagos adicionales al afo y el mes
o0 meses en que desea efectuarlos.

~ Tiene 1la certeza de que la deuda se liquidard en el plazo
elegido por el cliente: 3,5,7,10,12 y 15 aifos.

- No existe penalizacidn, cuando el cliente decide realizar
pagos anticipados, para reducir el saldo insoluto, cance~
lar la operacidén o disminuir el plazo de la deuda,

- Puede ser el Ingreso familiar (30% de ingresos brutos).



44,

La promocidn de este plan bancario tiene cobertura
nacional. Su difusidn es muy amplia a través de diversos
medios de comunicacidn: periddicos, revistas, radio y en
ocasiones por la televisidn; ademds de proporcionarse in-
formacién en las oficinas de Bancomer. Su lema publicita-

rio es: "

La solucidon Bancomer. Bancomer, con el fin de
proporcionar apoyo financiero a personas fisicas y socieda-
des mercantiles, crea un plan de financiamiento en vivienda
de tipo medio, residencial y premier, que ofrece 42 opcio -
nes de pago, accesibles a la necesidad de cada sujeto.

Todo con 1a creatividad Bancomer *.

Crédito Bancomer para Mejoras a la Vivienda:

Bancomer crea un nuevo plan para arreglos a la vivienda,
siendo sus caracteristicas para ampliaciones menores, remo -
delaciones, reparacicnes, muebles para bafio, cocina, alfom -
bra,etc.

Son créditos hasta por 15 millones de pesos a pagar
en 24 5 36 mensualidades, con cargo a la Cuenta de Cheques,
Tarjeta de Crédito & Cuenta Maestra Bancomer., Este novedoso
sistema se ha elaborado, pensando en buscar un crédito no
muy alto; es decir, sdlo el necesario para hacer ciertos
arreglos a la vivienda. Resulta un plan muy atractivo para
el cliente deseoso de encontrar soluciones a sus necesida -

des inmediatas.

La publicidad que se ha manejado se presenta asi:
" Aproveche las ventajas del Nuevo Crédito Bancomer para
Mejoras a la Vivienda y deje su casa... iComo nueva!.iTodo

lo que su casa necesital.

# Informacidn recadaba durante el mes de Agosto de 1991.
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BANAMEX,S.N.C,

VIVIENDA MEDIA

El Banco Nacional de Mé&xico (BANAMEX), ha implantado
una nueva fdrmula de Vivienda Media para apoyar a un amplio
sector integrado por profesionistas, empresarios, funciona-
rios, ejecutivos, empleados y comerciantes, Esta nueva fér-
mula es la solucidn para que usted adquiera una casa & un
departamento nuevo o usado, o bien para remodelar, ampliar

6 terminacidén de obra de la vivienda que ya tiene.

£1 Plan Bancario para Vivienda Media "B", Media, Re -

sidencial y Residencial Plus, es el siguiente:

CARACTERISTICAS DEL INMUEBLE:

El inmueble a adquirir, remodelar, ampliar o termina-
cidén de obra constituye la garantia del crédito por lo que

deberd cumplir con los siguientes requisitos:

1) Estar ubicado en zona urbana residencial de tipo medio o
alto con servicios completos (pavimentacidén, luz, agua,
etc).

2) Tener al menos un valor de $90 millones (segin estudio de
valor que realizara el banco).

3) Tener de preferencia una antiguedad mdxima de 15 afios y
estar en excelente estado de conservacidn (en el caso de
inmuebles usados).

PRINCIPALES CARACTERISTICAS DEL CREDITO:

1) DESTINO DEL CREDITO.- Adquisicidn, remodelacién, amplia-

cidén o terminacidén de obra.



46,

2) MONTO MAXIMO DE CREDITO.-

Yalor Inmueble; Vivienda tipo; Crédito Miximo;
Entre $90 y $161 millones Media "B" 80% del valor
Entre $161 y $268 millones Media 75% del valor
Entre $268 y $5336 millones Residencial 60% del valor
Mayor a $536 millones Residencial Plus 60% del valor

3) PAGO MENSUAL INICIAL.- El cliente seleccionard una de las

3 opciones de pago segin el plazo de acuerdo a la siguien-

te tabla:
Pagos x milldén de crédito contratado
Plazo a)Pago Mensual b)Mensual mds Anual c)Mensual mas
Semestral
10 aios $17,000.00 $16,000.00 $15,000.00
15 afios $15,000.00 $14,000.00 $13,000.00

NOTA: En la opcidn b) el cliente hard un pégo adﬁcionsl
cada 12 meses igual 8 su pago mensual (hard 13 pagos al afo);
En la opcidn c) el cliente hara un page adicional cada 6 me -
ses igual a su pago mensual (hard 14 pagos al aiio).

En los créditos para remodelacidn, ampliacidén 6 terminacidn
de obra el crédito se ird entregando al cliente conforme al
avance de la obra por lo que su pago mensual serd igual a los
intereses generados por el monto dispuesto. Una vez terminada

la obra se aplican los pagos descritos en la tabla.

4) INCREMENTO AL PAGO.- El pago mensual se incrementard:
a. Cada vez que aunmente el salario minime, el 95% del
incremento que sufra éste.
b. Cada 6 meses (inicamente si el incremento del Salario
Minimo es insuficiente para asegurar el plazo del cré-
dito.

5) PAGOS ANTICIPADOS.- El cliente podrd hacer todo los pagos

adicionales que desee en cualquier momento y por cualquier
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7)

8)

9)
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monto reduciendo el capital y el plazo de pago.

TIPO DE CREDITO.- Con refinanciamiento de intereses
(crédito sdicional). Existe un monto y un plazo maximo de
refinanciamiento segiin el tipo de vivienda.

PLAZO DE PAGO.- El crédito es u 10 anos 6 15 aies a clec—
cién del cliente, sin embargo, el plazo podra ser menor
en funcidn al comportamiento de la tasa de interés, el
salario minimo y los pagos anticipados que en su caso ha-

ga el cliente.

TASA DE INTERES.- Se determina mensualmente de acuerdo a
la tasa lfder del mercado (CETES, Pagarés, CEDES, Bondes

6 Aceptaciones Bancarias).

COMISIONES Y GASTOS.-

~ Investigacidn de Crédito

~ Apertura de Crédito (financiable)

- Estudio de Valor (avalio)

~ Supervisién de Obra (Para remodelacidén, ampliacidn &
terminacién de obra {inicamente).

- Gastos y Honorarios Notariales (segin el tipo de ope -

racidén de que se trate).

Estas comisiones se deberdn cubrir al momento de la

firma del crédito y se descontardn del mismo crédito (con

excepcidn de la apertura de crédito la cual puede ser finan-
ciada).

CARACTERISTICAS DEL SOLICITANTE:

1)

2)
3)

Cuentahabiente de Banamex de Cuenta Maestra (en Vivienda
Media "B" puede ser Cuenta Maestra o Cuenta de Cheques).
Tener entre 25 y 65 afios de edad.

Ingresos mensuales brutos comprobables de por lo menos:

3 veces el pago mensual inicial en la opcién de 12 pagos
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al afio, 3.3 veces en la opcidn de 13 pagos al afio y 4
veces en la opcidn de 14 pagos al afio. 5i lo requiere
podrd contar con un deudor solidario (conyuge, padres,
hijos o hermanos) en cuyo caso se podran sumar los in -

gresos del solicitante y del deudor solidario.

Para solicitar el crédito tanto el solicitante como
el inmueble deben cumplir con las caracteristicas descritas
anteriormente. El acreditado puede ser persona fisica &

moral.

La promocidn de estos créditos por parte de Banamex, es
bastante amplia ya que se puede obtener informacidn en las
oficinas de la Iastitucifn, o bien, a través de anuncios en
periddicos, revistas y ocasionalmente por la televisién.

La demanda del programa de Vivienda Media es bastante am-—
plia, ya gue ademds de contar con el respaldo de una Insti -
tucién de prestigio; el solicitante sabe que si reiine todas
las caracteristicas puede disponer del crédito que requiere
y no se ve amenazado si el banco sufre una escasez de dinero,

El crédito es garantizado,

El lema publicitario que maneja Banamex para dar a cono -

" Nueva Férmula Banamex de Vivienda

cer su plan bancarioc es:
Media". " Esta nueva f&rmula es la solucidn para que usted
adquiera una casa o departamento nuevo o usado. Banamex, ex-

periencia que da confianza ".

# Informacidn recabada durante el mes de Agosto de 1991.
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CAPITULO IIX.
NECESIDADES DEL PUBLICO DEMANDANTE
3.1 ESTADISTICAS Y CONCLUSIONES A TRAVES DE LA INVESTIGACION
DE MERCADOS DEL, SISTEMA BANCARIO Y DEL PUBLICO DEMANDANTE.

DETERMINACION DE LA MUESTRA PARA LA INVESTIGACION:

La férmula que se utilizard en la determinacidn de la

muestra es la siguiente:

N = vzgg x. q)

el
En donde:
= Amplitud del universo muestral,

= Varianza al cuadrado.
Proporcidn poblacional de no ocurrencia del evento.

s oo e =
L]

= Proporcidn poblacional de no ocurrencia del evento,
es decir, q = l-p.

e = Error permisible al cuadrado,

En este caso se consideraran los siguientes datos para
determinar el tamafio de la muestra que son:

v =2
= 0.50
= 1-0,50 = 0,50

8%, es decir 0.08
= ?

z 0 8 v
L}

Sustituyendo en la formula:



52

N = (2)? (0.50 x 0.50) = 4 (0.25) = 156.25

(0.08)2 0.0064
Se aplicar8n un total de 156 cuestionarios.

Las encuestas realizadas, se aplicaran en zonas de
tipo medio y residencial para cubrir con las necesidades y

demandas de este sector.

Las zonas encuestadas fueron: Ave. Paseo de la Reforma,
Polanco y Lomas de Chapultepec; por considerar que son les
sectores indicados para realizar el enfoque de nuestro estu-
dio (nivel socio-econdémico medio). Igualmente se tomaron en
cuenta las opiniones tanto de hombres como mujeres; profesio-—

nistas y comerciantes de preferencia.

En la hoja siguiente se muestran las 14 preguntas que

se realizaron en las encuestas aplicadas.



No. ENTREVISTA

INFORMACION SOBRE PROMOCIONES DE VIVIENDA MEDIA

DATOS DE IDENTIFICACION

1) NOMBRE:
ESTADO CIVIL:
2) ESCOLARIDAD: [J NINGUNA [ PREP./CARRERA TECNICA
[T PRIMARIA [ TLICENCIATURA
[J SEC./COMERCIO [JMAESTRIA

3) EDAD: []18-25 afos [_]36-45 afos  [] 56-65 afios
(] 26-35 aros [ 46-55 anos [C] més de 65 ados

4) & USTED TRABAJA ?
EJs1 [JNO (PASE A LA PREGUNTA 5)
¢ EN DONDE ?

PUESTQ QUE OCUPA

5) ¢ TRABAJA ALGUIEN MAS EN SU FAMILIA ?. INDIQUE.

6) . EN QUE BANCO LE INTERESARIA CONTRATAR UN PRESTAMO PARA
VIVIENDA MEDIA ? , ¢ PORQUE ?

7) & TIENE ALGUNOS DATOS ACERCA DEL PRESTAMO QUE OTORGA LA
INSTITUCION PARA VIVIENDA MEDIA ?

3 s1 [ INO ( PASE A LA PREGCUNTA 10)




8) ¢ COMO LOS OBTUVO ?

[} FOLLETOS
[JPLATICAS (DONDE)
[JoTrOS (ESPECIFIQUE)

9) LA INFORMACION QUE OBTUVO:
E:J ACLARO TODAS SUS DUDAS ACERCA DE LAS CONDICIONES DEL PRESTAMO.
[] ACLARO ALGUNAS DUDAS ACERCA DE LAS CONDICIONES DEL PRESTAMO.
[ 1 NO ACLARO NINGUNA DUDA ACERCA DE LAS CONDICIONES DEL PRESTAMO,

10) ¢ QUE SUGIERE PARA MEJORAR LA PROMOCION DE ESTOS TEMAS ?

11) EN CASO DE ADQUIRIR UN PRESTAMO ¢ PARA QUE FIN LO UTILIZARIA ?

[TJ ADQUISICION CASA-HABITACION ("] CONSTRUCCION
[T] REMODELACION Y/O AMPLIACION [J 0TROS

12) & CON QUE REFERENCIAS BANCARIAS CUENTA USTED ?

[J TARJETA DE CREDITO [CJCTA. DE CHEQUES
[] CTA. MAESTRA [] oTrOS

13) ¢ DE QUE CANTIDAD DISPONE MENSUALMENTE PARA EL PAGO DEL
CREDITO ?, §

14) INGRESO MENSUAL TOTAL: § .

- GRACIAS POR SU COLABORACION




55.

ESTADISTICAS Y CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADQOS:

Se aplicar8n 156 encuestas de las cuales:

PREGUNTA 1;

PREGUNTA 4:

SI:
NO

148 personas
08 personas

156

HOMBRES: 102 persconas ©65.38%
MUJERES: 54 personas 34.022
~ CASADOS: 132 personas 84.61%
SOLTEROS: 24 personas 15.39%
PREGUNTA 2;
LICENCIATURA Y/O MAESTRIA: 72
PREFPARATORIA/CARRERA TECNICA: 51
SECUNDARIO/COMERCIO: 26
PRIMARIA: 07
NINGUNA: 00
156
PREGUNTA 3:
De 18 a 25 afos: 12
De 26 a 35 adios: 38
De 36 a 45 aifios: 52
De 46 a 55 aiios: 26
De 56 a 65 anos: 11
Mis de 65 afos: 17
136

94.872

05.13%

100.02

personas

personas

46.15%
32.69%
16.66%
04.50%
00.00%
100.0%

07.69%
24.33%
33.33%
16.66%
07.05%
10.92%
100.0%
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— SI (En donde): . - NO:
Empresa: 95 personas Hogar: 7 personas
Comerciante: 32 personas Jubiladas: 1 persona
Otros: ’ 21 personas

PREGUNTA 5:

SI: 114 personas 73.07%
__ig personas 26.93%
156 100.0%

~ SI: PADRES: 43 personas
HERMANOS: 25 "
CONYUGE: 23 "
HIJOS: 18 "
UNION LIBRE: 5 "

PREGUNTA 6:

BANAMEX 58 personas 37.18%2
BANCOMER: 44 - 28.202
CREMI: 31 " 19.87%
COMERMEX: 17 " 10.89%
MERCANTIL: 6 " 3.86%
INTERNACIONAL:* o " 0.002

156 100,02

- & PORQUE?:

Caonfianza: 49 personas
Solveneia: 51 "
Tradieidn: 56 "

# La encuesta se practicé cuando el Banco Internmacional abrié
sus créditos para vivienda y resultd ain desconocida por

las personas (Marzo 1991),.
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~ SI (En donde): - NO:
Empresa: 95 personas Hogar: 7 personas
Comerciante: 32 personas Jubiladas: 1 persona
Otros: ' 2] personas

PREGUNTA S:

SI: 114 personas 73.07%
__42 personas 26.93%
156 100.02
~ SI: PADRES: 43 personas
HERMANOS: 25 "
CONYUGE: 23 "
HIJOS: 18 "
UNION LIBRE: 5 "

PREGUNTA 6:

BANAMEX . 58 personas 37.18%
BANCOMER: 45 v 28,20%
CREMI: 31 v 19.87%
COMERMEX : 17 " 10.89%
MERCANTIL: 6 " ' 3.86%
INTERNACIONAL:* 0 " 0.00%

156 100.0%

- ¢ PORQUE?:
Confianza: 49 personas
Solvencia: 51 "
Tradieién: 56 "

* La encuesta Se practicd cuando el Banco Internacional abrid
sus créditos para vivienda y resultd aiin desconocida por

las personas (Marzo 1991).



PREGUNTA 7:

SI: 94 personas
NO: 62 personas

156
PREGUNTA 8:
FOLLETOS:

PLATICAS:
OTROS:

60.25%
39,752
100.0%
10 personas 10,64%"
38 " 40.42%
46 " 48,942
94 100.0%

- OTROS: Correspondencia, Periddico, T.V. y/o Radio.

PREGUNTA 9:
TODAS:

ALGUNAS:
NINGUNA:

PREGUNTA 10:

20 personas 21.282
63 " 67.02%
11 " 11.70%
94 100.0%

LAS IDEAS PROPUESTAS FUERON:

~ Atencidn personal con empleados calificadoss:

~ Coordinacidn entre las diferentes sucursales:

- Mejor difusidén de los programas bancarios:

- Folletos explicativos:

- — Asesoramiento (asesor del banco):

73
30
51
28
76

57.

28.29%
11.62%
19.778
10.85%
29.,47%

102 personas de las 156 emitieron mas de 2 opiniones.



PREGUNTA 11:

ADQUISICION: 83 personas

CONSTRUCCIUN: 22
REMODELACION; 13
OTROS: k1:]

156

- OTROS: Hipotecar casa propia,

de automdvil, microbuses,

PREGUNTA 12:

TARJETA DE CREDITO: 92 personas

CUENTA MAESTRA: 48
CUENTA DE CHEQUES: 51
OTROS: 52

"

"

53.20%
14.10%

8.33%
24.37%

100.0%

37.86%
10.762
20.992
21.40%

58.

Inversidén en negocios,compra

- 87 personas manejan 2 &6 mds referenciass bancarias (55.77%)

- OTROS: ahorros, Fondo Integra,

PREGUNTA 13:

De 18 a 25 aifios:

De 26 a 35 afios: a8

De 36 a 45 afios: 52

De 46 a 55 aifios: 26
a 65 afios: 11

De 56

Si se promedia los ingresos de las 156 personas en -

cuestadas tendremos que cada una tendria $5'571,794.00

disponible.

PREGUNTA 14:

De 18 a 25 afios:

De 26 a 35 afios: 38

12 personas

n

12 personas
"

plazo fijo,

$5'570 (PROMEDIO)

$5'570
$5'571
$5'569
$5'583

$16'277 (PROMEDIO)
$16'277

etc.

"
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De 36 a 45 afos: 52 personas $16'280 (PROMEDIO)
De 46 a 55 aiias: 26 " $16'275 "
De 56 a 65 aifios: 11 " $16'279 "
Més de 65 aios: 17 " $16'315 "

Dividiendo a las 156 personas encuestas obtendremos

que cada persona tendria un ingreso de $16'282,051.00,

Estas .fueron las tabulaciones a las preguntas reali -
zadas en la investigacidn de mercados; se veran analizadas
en los siguientes puntos de este capitulo.®

3.2 DESEOS Y/0 OPORTUNIDADES ESPECIFICAS DEL CLIENTE.

OPORTUNIDADES PARA LA OBTENCION DE UN CREDITO BANCARIO:

Analizando las respuestas de los cuestionarios de la
investigacidn de mercados, se da cuenta de las posibilida-
des actuales para una persona interesada en buscar un cré-
dito para adquirir una casa, construirla o bien para alguna
reparacidn a la propia casa, consideradas de tipo medio y/o

residencial.

Se observa que de las 156 encuestas realizadas, el
65.38% que solicitan cré&ditos son hombres y el porcentaje
restante son solicitados por mujeres que desean que el in -
mueble salga a su nombre. Una caracteristica importante es
que del total de encuestas el 84.61% son personas casadas,
es decir, son parejas deseosas de contar con un patrimonio
propio como lo significaria el tener su casa o departamento.
Dentro de este aspecto se observa que la gran mayoria de las

personas encuestadas tienen alrededor de una edad promedio
de 27 afos; con pocos de casado pero que cuentan con un tra-
bajo regular (fijo) y con la participacidn de la esposa en

los ingresos.

% Encuestas realizadas en los meses de Marzo y Abril de 1991,
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Si como se observa, las personas poseen ya un trabajo
estable, es preciso decir que el 46.15% de las encuestas
realizadas, tienen estudios a nivel licenciatura y/o maestria
trabajando en su mayoria en empresas grandes, mediaras & pe-
quefiag. Es necesario recalcar que se estd tomando a personas
con un nivel socio-econdmico medic y medio alto; y por lo
tanto las condiciones que se les solicitan deben de estar de
acuerdo al nivel que se les ha enmarcado.

La participacidn de la mujer dentro de la sociedad y
en el estudio que se abarca es ya importante, dado que ella
ya contribuye al sostén de los ingresos con su pareja y par-

ticipe en los pagos al adquirir un crédito hipotecario.

Al solicitirseles su opinidn sobre con que Banco les
gustaria adquirir su crédito; el 37.18% respondid que en
Banamex y el 28.20% en Bancomer. Al inquirirseles el porqué
de esta eleccidén, la tabulacidn lleva a los siguientes con-
ceptos: Confianza, solvencia y tradicidn (prestigio). A esto
se agregaria la capacidad del banco para otorgar TODOS los
créditos individuales que el acreditante solicita y no verse
amenazado por una eventual cancelacidén del crédito. Es por
eso que mds del 65% optaron a.favor de Banamex y Bancomer como

las Instituciones mis grandes y solventes del pais,

Otro aspecto importante de considerar es en lo referen-
te a la percepcidn de ingresos y el monto disponible para el
pago de las mensualidades. Aqui se decidid obtener un prome -
dio de ingresos por "rango" de edades como se puede observar
en las preguntas 13 y 14 de las encuestas; donde por ejemplo
en la pregunta 14 se detecta que entre las 36 a 45 afios de
edad se alcanza el ingreso mas alto en comparacidén con las
otras edades, excepto en mds de 65 afos que no se tomd en
cuenta debido a que la edad m&xima para solicitar el crédito

es de 65 aiios en la mayoria de las Instituciones, Al obtener
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un promedio de ingresos mensuales de todas las personas en -
cuestados, se concluyd que cada persona percibiria 16'282,051
que puede resultar un poco elevado, perc al practicar los
cuestionarios se observa que la gran mayoria percibe otraos
ingresos ya sea por algin trabajo independiente, por rentas,

etc, lo que eleva el total de sus ingresos mensuales.

Los planes bancarios permite la participacién de
uno &6 dos deudores solidarios; se puede concluir que-en este
renglon de ingresos no constituye un problema determinante
para el otorgamiento del crédito.

3.3 COMO INFLUYEN LAS PROMOCIONES BANCARIAS PARA LA OBTENCION
DE CREDITOS PARA VIVIENDA MEDIA.

MEDIOS DE COMUNICACION:

Quizds cuando por casualidad se encuentra algin anuncio
publicitario acerca de la obtencidn de un crédito para vi -
vienda, via alguna institucién bancaria; surge el interés por
conocer los programas crediticios que ofrecen. Es por eso que
los medios de comunicacidén resultan una parte esencial para
atraer a potenciales clientes que se interesen en conocer cd-
mo es el programa para vivienda.

Al hacer las preguntas concernientes si las personas ya
tenfan algunos datos o conocimientos acerca del prestamo, nos
percatamos que el 60,257 respondid que si; mientras que el

39.75% no tiene ningin conocimiento,

Basdndose en las tabulaciones de la pregunta 8, se pue-~
de afirmar que a través de pliaticas con algiln ejecutivo del
banco y con una adecuada utilizacidn de instrumentos como:
periddicos, Televisidn, Radio e inclusive por correspondencia

cerca del 80% se enterd por estos medios que institucidn esta
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otorgando créditos para vivienda e inclusive algunas personas
ya tienen idea de las condiciones que se exigen. Es aqui don-
de se hace la pregunta si verdaderamente conoce claramente

el tipo de crédito que maneja el Banco. Por elloc las mismas
personas dan ciertas proposiciones para mejorar este aspecto
que resulta muy importante para ellos. Las preguntas mds u-
suales que se realizan al primer contacto con el banco, es

en referencia que tipo de créditos ofrecen, el monto que al-

canzan con sus ingresos, a cuantos afios a pagar,etc.

Para resolver todas estas dudas, es necesario buscar
mayor penetracidn a través de periddicos, folletos publici -
tarios en cada sucursal de la institucién o bien con anun -

cios por televisidén si se tiene la capacidad para ello.

Las instituciones bancarias que mejor han manejado la
promocidn de sus planes han sido Banamex, Bancomer, Banca
Cremi y Banco Internacional, que han promovido sus lemas pu-
blicitarios incitandeo al cliente potencial a que venga a
nuestras oficinas y recibir la atencidén y adquiera nuestro
crédito. Del lado contrario se encuentran Comermex y Banco
Mercantil de Mé&xico, que no se han preocupado lo suficiente
para promocionar sus programas bancarios que le permitan a

las personas teper mds opciones para adquirir una vivienda.

Se puede seilalar que las personas van a optar por el
mejor plan que convenga a sus intereses y lo van a encontrar
en el banco que les ofrezca la mayor atencidn, facilidades,
pagos, etc. Pero sdlo recurrirdn a ellos cuando vean alguna
promocidén & por plitica con algiin ejecutivo del banco de su
sucursal, que les indique la mejor manera de adquirir un

crédito bancario y en donde.
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3.4 CUADRO COMPARATIVO ENTRE LOS PRINCIPALES PLANES BANCARIOS
Y LAS NECESIDADES DEL CLIENTE.

Basandose en las encuestas realizadas acerca de que

Banco es el mds atractivo para conseguir un crédito, resultd:

Banamex: 37.18%2 Comermex: 10.89%
Bancomer: 28.20% Mercantil de M&xico: 3.86%
Cremi: 19.87% Internacional: 0.00%

Observamos que tanto BANAMEX como BANCOMER son los
Bancos con mayor imagen para acudir a solicitar un c¢rédito;
por lo tanto el siguiente cuadro comparativo serd entre estos
2 Bancos por considerar los que mads satisfacen las necesida -

des del cliente,

COMISION POR APERTURA:

BANAMEX: 4% del monto del crédito
BANCOMER: 32 del monto del crédito

La comisién de apertura es mas alta en Banamex lo que produ-
cird una rentabilidad mayor, aunque es una desventaja para

atraer clientes.

PAGO INICIAL POR CADA MILLON:

BANAMEX: De $13,000 a $17,000 -
BANCOMER: De $12,037 a $40,882

El pago mensual inicial de Bancomer es mis alto que el de
Banamex, aparentemente en algunas opciones son similares,
como el ajuste de Bancomer es mensual, el pago es sustan -
cialmente mayor. En términos reales el pago de Bancomer es
muy alto en los primeros afos y muy bajo en los Gltimos;

el de Banamex es practicamente constante todo el tiempo.
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AJUSTE DEL PAGO MENSUAL:

BANAMEX:Cada vez que aumente el salario minimo, el
95% del incremento de este; ademads se haran revisiones se -
mestrales para ajustar el pago si es necesario.

BANCOMER: Mensualmente en funcidén a la tesa de interés,
el saldo del crédito y opcién seleccionada., El pago mensual
puede bajar si baja la tasa de interés,

El ajuste de Banamex se hace ligado a un indicador del ingreso
(salario minimo), mientras que el de Bancomer no tiene nin -

guna relacidn con los ingresos del solicitante.

PAGOS ADICIONALES:

BANAMEX: Opcionales por cualquier monto y en cualquier
mes, Disminuye el monto y el plazo del crédito.
BANCOMER: Obligatorios de 1 a 3 mensualidades al aio.

El plan Bancomer tiene la desventaja de pagos adicionales
forzosos y por montos considerables, lo que representa un
riesgo de quebranto mayor que Banamex en donde los pagos

anticipados son totalmente libres.

PLAZO DEL CREDITO:

BANAMEX: Variable, 10 6 15 afios maximo.
BANCOMER: Variable, 3, 5, 7, 10, 12 & 15 afios maximo.

En el sistema de Banamex se tiene mayor flexibilidad'ya que
el plazo se ajusta automadticamente en funcidén a los pagos
que el acreditado vaya haciendo durante la vida del crédito.

RELACTON MINIMA:

BANAMEX: Cuenta de Cheques 6 Cuenta Maestra.
BANCOMER: Cuenta Maestra, Cuenta Productiva & Inversiones.

No hay diferencia significativa aunque se tiene que ser clien -

tes de estas cuentas con el banco.
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MAXIMO REFINANCIAMIENTO:

BANAMEX: 70% & 80% del crédito original segiin eleccidn.
BANCOMER: De 600Z a 10% en pesos corrientes para 3, 5,
7, 10, 12 5 15 afios segiin plazo.
En este aspecto ambos tienen sus topes de acuerdo al tipo de
crédito, aunque es preferible tener el tope en relacién a al-
glin indice econdmico en casc de un alza importante en las ta-

sas de interés.

TASA DEL CREDITO:

BANAMEX: Tasa base x 1.1 (a puntos minimo).
BANAMEX: Tasa lider x 1.20 (6 puntos minimo).

Ambos planes manejan sus tasas de interés de acuerdo a los

instrumentos del mercado de dinero, aunque el de Bancomer
tiene un margen financiero mids elevado.

SEGUROS:

BANAMEX: De vida y Contra dafios. Se pagan mensualmente.
BANCOMER: De vida, Contra dafios y por Invilidez. Los

2 primeros se pagan mensualmente y el Gltimo anual,

Los seguros en Bancomer ofrecen mayor seguridad para alguna
contingencia que se pueda presentar, Ambos seguros cubren a
ambos conyuges en casoc de fallecimiento de alguho de los dos.
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CAPITULO IV.

PROYECTO: " PROGRAMA FINANCIERO
DE VIVIENDA MEDIA ",

4.1 PRESENTACION DEL PROYECTO: ™ PROGRAMA FINANCIERO DE
VIVIENDA MEDIA ",

A continuvacidn se presenta las caracteristicas basicas
del plan prapuesto como resultado de la investigaciaon de
mercados realizada tanto a las instituciones bancarias como

a las personas interesadas.
PROGRAMA FINANCIERO DE VIVIENDA MEDIA

INFORMACION BASICA

DESTINO DEL CREDITO: ADQUISICION, CONSTRUCCION, REMODE-
LACION O AMPLIACION DE CASA-HABI _
TACION,

RELACION BANCARIA: DEBERA SER CUENTAHABIENTE DEL BANCO

A NIVEL CUENTA MAESTRA (Y/O CUENTA
DE CHEQUES EN VIVIENDA MEDIA).

ACREDITADO: PERSONA FISICA,
EDAD DEL ACREDITADO: DE 18 A 65 ANOS.
DEUDOR SOLIDARIO: PUEDEN SER AQUELLAS PERSCNAS CON

PARENTESCO EN LINEA DIRECTA CON EL
SOLICITANTE DEL CREDITO (PADRES E
HIJOS, CONYUGE O HERMANOS).

VALOR DEL INMUEBLE: DE ACUERDO AL VALOR DEL INMUEBLE
SEGUN AVALUO DEL PROPIO BANCO:
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-VIVIENDA MEDIA: DE $90 a $267 MILLONES,

-VIVIENDA RESIDENCIAL: DE $268 a $535
MILLONES.

~VIVIENDA ALTA: MAYOR DE $536 MILLONES.

MONTO DEL PRESTAMO: DE ACUERDO A LO QUE DESEE DISPONER DE
SUS INGRESOS MENSUALES PARA EL PAGO
DEL CREDITO:
EL 80% PARA VIVIENDA MEDIA.
EL 70% PARA VIVIENDA RESIDENCIAL.
EL 50% PARA VIVIENDA ALTA.

TASA DE INTERES: DE ACUERDO A LA TASA DE MERCADO DE
DINERO REVISABLE MENSUALMENTE.

PLAZO DE PAGO: SE PACTAN10 ANOS PERO DEPENDERA DE
LAS VARIABLES FINANCIERAS.

REFINANCEAMIENTO SE PACTA UN 70% DEL CREDITO ORIGINAL
DE INTERES: DISPONIBLE DURANTE LOS PRIMEROS 7ARNOS.
ALTERNATIVAS DE PAGO: I. VIVIENDA MEDIA:

a) MENSUAL.- $20,000.00 pago inicial
por cada milldén que se contrate.
b) MENSUAL MAS SEMESTRAL.- $17,000.00
pago inicial por cada millén.
“c) MENSUAL MAS ANUAL.- $22,000.00 pago

inicial por cada milldén contratado.

II. VIVIENDA RESIDENCIAL:

a) MENSUAL.- $23,000.00 pago inicial
por cada millén que se contrate.

b) MENSUAL MAS SEMESTRAL.- $20,000.00
pago inicial por cada millédn.

c) MENSUAL MAS ANUAL.- $22,000.00 pago
inicial por cada milldn contratado.
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III. VIVIENDA ALTA:

a) MENSUAL.~- $25,000,00 pago inicial
por cada milldn que se contrate,.

b) MENSUAL MAS SEMESTRAL.- $23,000.00

pago inicial por cada milldn.

MENSUAL MAS ANUAL.- $22,000.00 pago

inicial por cada milldn contratado.

c

~

NOTA: En la opcidn "b", el pago semestral se efectda a los 6

meses contados a partir de la firma de la escritura y seré e~
quivalente a 2 veces el pago mensual (14 pagos al aifio).

En la opcidn "c",

el pago anual se efectiia a los 12 meses
contados a partir de la firma de la escritura y sera equiva-
lente a 3 veces el pago mensual (13 pagos al afio).

Para los créditos en construccidén durante la etapa del
plazo de la disposicidén del cré&dito los intereses que se de -
venguen se cubririn mensualmente en un 100% de acuerdo al ca-

pital dispuesto.

INGRESOS MINIMOS: DEBERAN REPRESENTAR CUANDO MENOS 3
VECES EL IMPORTE DEL PAGO MENSUAL
(INGRESOS MENSUALES BRUTO0S).

INCREMENTOS EN EL PAGO: 95% DEL PORCENTAJE QUE SE INCREMENTE EL
SALARIO MINIMO DEL D.F. CADA VEZ QUE
ESTE SE MODIFIQUE, ESTO ES EN CUALQUIERA
DE LAS 3 ALTERNATIVAS DE PAGO.
ADEMAS SE HARA UNA REVISION SEMESTRAL DE]
PAGO Y SE AJUSTARA ESTE EN CASO DE SER
NECESARIO.

PAGOS ANTICIPADOS: DE CUALQUIER MONTO Y EN EL MOMENTO QUE
DECIDA HACERLO, ESTO ACORTA EL PLAZO DE
PAGO EN FORMA IMPORTANTE,
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SEGUROS: -VIDA:
DURANTE LA VIGENCIA DEL CREDITO EXIS-
TIRA UN SEGURO DE VIDA QUE AMPARA EL
SALDO INSOLUTO DEL CREDITO.
-DAROS:
EXISTIRA UN SEGURO QUE AMPARA LAS
PARTES DESTRUCTIBLES DEL INMUEBLE.

AMBOS SEGUROS SE PAGAN MENSUALMENTE Y SE ADICIONAN A LA MENSUALIDAD.

GASTOS BANCARIOS: -COMISION DE APERTURA DE CREDITO.
-ESTUDIO DEL VALOR DE LA GARANTIA.
-SUPERVISION DE OBRA

(En caso de construccién)

GASTOS _NOTARIALES: ~DE ACUERDO A COTIZACION DEL NOTARIO.

CARACTERISTICAS DE LAS VIVIENDAS INDIVIDUALES

En caso de viviendas ya construidas, deben tener las si-

guientes caracteristicas:

~ ESTAR UBICADAS EN ZONAS URBANAS O SUB-URBANAS CON SERVICIOS
MUNICIPALES COMPLETOS ACORDES EN CALIDAD AL NIVEL SOCIO-
ECONOMICO DE LOS FUTUROS ACREDITADOS (MEDIO Y MEDIO ALTO).

= QUE LAS AREAS CONURBADAS ESTEN EN PROCESO DE DENSIFICACION
CON PROYECTOS SIMILARES O MEJORES.

De preferencia deben contar con:

— ESPACIO EN EL AREA DE SERVICIO, CON INSTALACIONES PARA LA-
VADORA Y SECADORA DE ROPA.

— EN EL CASO DEPARTAMENTAL, CON ZONAS DE SERVICIO EN EL MISMO
NIVEL.

- 1.5 Bafl0S.

~ SISTEMAS DE CONSTRUCCION PROBADOS Y ADECUADOS A LAS CARAC -
TERISTICAS FISICAS DEL TERRENO.
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UNA SUPERFICIE DE CONSTRUCCION POR UNIDAD ENTRE 75 y 150 M2
EN- PROMEDIO.

EL VALOR DE VENTA DEBE SER AL MENOS DE $90 MILLONES.

QUE LA ANTIGUEDAD DEL INMUEBLE NO EXCEDA DE 20 AROS, PREVIO
DICTAMEN TECNICO DE SU ESTADO DE CONSERVACION Y OBSOLESENCIA
FUNCIONAL.

1 CAJON DE ESTACIONAMIENTO COMO MINIMO,

SI EL CREDITO ES PARA CONSTRUCCION DEBEN CONTAR CON TODO LO
ANTERTIOR COMO MINIMO.

DOCUMENTACION NECESARIA PARA SOLICITAR EL CREDITO:

1)
2)
3)

4)

5)
6)

7)
8)

Comprobantes de ingresos del solicitante y del deudor
solidario (en su caso).

Copia del acta de nacimiento del solicitante y del deudor
solidario (en su caso).

Copia de la escritura de propiedad del inmueble.

Copia de la escritura de régimen de condominio con colin -
dancias e indivisos (iinicamente si se trata de inmuebles en
condominio).

Planos arquitectdnicos del inmueble (2 juegos).
Presupuesto, especificaciones y programas de obra (2 tantos)
finicamente si se trata de construccidén o remodelacién.
(Proporcionados por la Institucidn).

GCopia del contrato de €uenta de Cheques y/o Cuenta Maestra.

Solicitud de crédito y hoja de datos generales debidamente
llenadas y firmadas por el solicitante y el deudor solida-
rio (en su caso). (Proporcionados por la Institucidn).



PROVECTO:

w:'mm FINANCIERO
DE VIVIEN
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4.2 OPORTUNIDADES Y RECOMENDACIONES.

El cambio que experimenta México en todos los ambitos
ha venido acompaiiade de una aumento en la demanda de vivienda
requiriendo de una fuerte dosis de creatividad para diseiiar

programas financieros que vengan a satisfacer tal necesidad.

Basdndose en la experiencia y conocimiento del mercado
para ofrecer médios concretos, que promuevan el aprovecha -
miento del financiamiento en favor de los sectores de la po-
blacién (tipo medio)}, que requieren créditos para la compra,
construccién, remodelacidén o ampliacidn de su vivienda.

El " Programa Financiero de Vivienda Media ", pretende
integrar toda una gama de planes profesionales de financia-
miento que se adapten a los recursos y necesidades de cada
uno de nuestros clientes. Ofreciendo al mismo tiempo diversas
alternativas de Crédito Hipotecario en donde se conjugan la
flexibilidad, comodidad, plazos fijos, tasas de interés, con

el fin de tomar y acrecentar el patrimonio familiar.

Las oportunidades que ofrece el plan propuesto es gque
difiere fundamentalmente del tradicional, otorgando finan -
ciamientos directos a los compradores para la compra o cons-—
truccién de su vivienda. Las viviendas no tendran que ser
necesariamente nuevas, lo cual abre la posibilidad de adqui -
rir ese inmueble desplazado por otros tipos de créditos ban-
carios. En estos esquemas que Se pretende implantar se tra -
tarin de generar ahorro, lo que podria ser un incoveniente
dado que en nuestro pais no existe una verdadera cultura de
ahorro, pero se podria decir que en el sector automotriz se

didé y con niveles de desercidn muy bajos.

En alguna época, se vid en paises como Espaifia, Brasil,

Argentina, etc. que cuando pasaron a tasas reales en los
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financiamientos habitacionales, una gran oferta de vivienda

ya terminada, una gran necesidad de vivienda para la pobla -
cidn y una gran falta de correlacidn de les dos factores an-—
teriores; dando como resultado verdaderos bloques de vivienda

abandonados por muchos aiios,

Para impedir que lo anterior suceda en México, se debe
orientar esfuerzos a generar empleos y aumentar la capacidad
de ahorro y de pago de la poblacidn encontrando soluciones
para satisfacer el anhelo de toda familia mexicana de poseer

una morada digna.

Al realizar esta investigacién de mercados se observd
que de las 156 encuestas realizadas, 38 de ellas (un 24.37%)
deseaban un tipo de crédito diferente al comprar o construir;
ellos buscaban de que manera conseguir préstamos, ya sea pa-—
re abrir locales comerciales, inversiones, compra de maquina-

ria y/o equipo de oficina o simplemente tener liquidez,

Consider$ que este puede ser un mercado muy interesante
que podria explotarse al hipotecar la propia casa donde vive
el solicitante y otorgarle este tipo de créditos destinados
a cualquier fin lfcito. Puede ser realmente una muy buena o-—
portunidad de abarcar e este mercado potencial y encontrar
respuesta a los problemas de falta de empleo y de ahorro.

4.3 ESTRATEGIAS DEL NUEVO PROYECTO.

ESTRATEGIAS:

Tomando como base las encuestas realizadas, ea las
cudles se hace hincapié& a las personas de la forma o manera
en que se promocionard este tipo de créditos hipotecarios

respondid:
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Por Folletos: 10.64%

Por Platicas: 40.42%

Otros: 48.94% (periddico, correspondencia y
medios masivos de comunicacién)

Observamos que son a través de los medios masivos de comuni —
cacién la manera mas profunda de enterar a las personas de

la existencia de un Plan Bancario para la adquisicién y/o
construccidn de viviendas individuales. Aquil se hace la men -
cidén que es laMmjor manera de introducirlo al mercado que

vamos a abarcar. Otro aspecto que se sefiala es por la via
de la correspondencia. Esta es otra forma muy interesante de
dar a conocer nuestros créditos de manera mis personal a nues-

tros futuros clientes y que se interesen en conocer el Plan.

Esta forma de promocidn resultaria menos costosa que
el anterior y es una forma de mantener siempre interesados

a las personas al estar en constante contacto con ellos.

Otro factor importante que atrae a las personas al acu-—
dir a una Institucién de Crédito es por: Confianza, Solvencia
y sobre todo por su tradicién (prestigio). Asi es que se bus-—
caria la manera de implantar este programa en una INstitucidn
que relina estas caracteristicas y convencerlos de su implanta-

cibn.

La gente al acudir a pedir informacién se le debe asig-
nar un asesor capacitado para que de forma individual fe dé
a conocer cudles serian sus pagos, gastos, ventajas y desven-
tajas, asi como la mejor manera de ir disminuyendo su crédito
en monto y tiempo. Esto da mucha confianza al interesado ya
que en caso de duda u opinidn sabrd conquien dirigirse. Claro
que al momento de pasar de pasar a recibir la asesoria, pre -
viamente se le entregd la informacidn b&sica para gque conozca

si realmente el plan satisface sus necesidades; si estia inte~



75.

resado se le pedird que llene una hoja de datos generales
's6lo para cuestiones estadisticas y para que el asesor lea

Yy conozca cudles son sus pretensiones y lo que el Plan puede
ofrecerle.

Se concluyé de lo anterior; que es la mejor atencién
y trato, para dar confianza a los clientes para que acudan
a conseguir la informacién del programa y posteriormente

realizen su solicitud de crédito.

El manejo publicitario en el procesc de comercializacidn,
de las actividades de publicidad y promocidn empleadas; revis-
ten un papel muy importante para comunicar la imdgen, producto
o capacidad de servicio. Ello incide en el impacto en el mer-—

cado a explotar.

Dada su importancia se considerdn las siguientes

estrategias a aplicar:

Capacitacién_a los Ejecutivos Involucrados;

~ El producto se dard a conocer a todas las unidades del
banco, que manejan la atencidn integral a clientes, por
lo que es necesario capacitar a todos los niveles, inclu-

yendo sucursales pequefias o de recién apertura.

~ A niveles Ejecutivos, aparte de la informacidn escrita
que se proporcionard, se dardn conferencias explicando

las caracteristicas del producto.

- Se ha observado por experiencias anteriores, que a falta
de tiempo por parte de los ejecutivos que asisten a las
conferencias, no transmiten lo escuchado, ni proporcionan
la documentaclidén a sus subordinados y esto ocasiona des -
conocimiento total o parcial del producto en cuestidn;por

lo que es conveniente turnar informativos directamente
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hasta los niveles de subgerentes de sucursal o de centro
financiero.

~ Aunado a los informativos de caracteristicas del producto
se incluirid el modelo de papelerfa a utilizar, con una
relacidén al principio del nimero de clave de cada una,
para que sea solicitada directamente al almac&n general y
evitar que la Divisidn Hipotecaria sea la proveedora de
papeleria.

- Incluir a la documentacidn, el diagrama de flujo de opera-
cidén, para gque se conozca la secuencia ldgica de la opera-

c¢idn del producto en cuestidn.

Celebrar reuniones con la fuerza de ventas, para comnocer

las cargas de trabajo actuales;

Se requiere la comunicacidn constante con los departa-
mentos de la Divisidén Hipotecaria involucrados directamente
en el manejo, operacidén y promocidén del producto, conociendo
sus cargas de trabajo actuales, dotarles de habilidad y de

transmitir entusiasmo para el manejo del producto.

Coordinacidn con los departamentos especializados, en los
programag de publicidad y promocidn:

- Comunicacidén constante con los departamentos especializados
en esta materia para evitar errores en folleteria, prensa,

tripticos y posters.

~ Revisidn de la redaccién a publicar, asi como de los colores

que decida la divisién mercadotécnica para nuestro producto.

- Elaboracidn de campaflas publicitarias para el producto.

Para finalizar se mencionara el lema promocional del

programa propuesto que consiste en:
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" PROGRAMA FINANCIERO DE VIVIENDA MEDIA: Ofrece toda
una gama de planes profesionales de financiamiento que se
adaptan a los recursos y necesidades de cada uno de nuestros
clientes; ofreciendo al mismo tiempo diversas alternativas
de Crédito Hipotecario en donde se conjugan flexibilidad,
comodidad, plazos fijos, tasas de interés; con el fin de
formar y acrecentar el patrimonio de la familia mexicana ".

" PROGRAMA FINANCIERO DE VIVIENDA MEDIA, la solucidn
para adquirir el inmueble que usted desea ".

4.4 VENTAJAS AL IMPLANTAR EL PROYECTO.

El Programa Financiero de Vivienda Media tiene como

objetivos los siguientes puntos:

1) Hacer accesible el financiamiento a un sector miAs amplio
de la poblacidn: profesionistas independientes, empresa-
rios y comerciantes, asi como ejecutivos de medio y alto

nivel,
2) Generar utilidades con un margen razonable: 20Z de CETES.

3) Debe ser flexible, para adaptarlo a las necesidades de
los clientes y de fdcil entendimiento.

4) Ofrecer plazos fijos para dar una seguridad a los clientes
(actualmente otros esquemas de financiamiento no la tienen)}.

5) Controlar el crecimiento del saldo insoluto provocado por

el refinanciamiento mediante pagos semestrales o anuales.

Ahora bién, se va a analizar las ventajas del plan

propuesto en cada punto en que se conforma:

Destino del Crédito.- Son 4 opciones para el destino

del préstamo segiin la eleccidn que decida el cliente: adqui-
sicién, construccifn sobre terreno propio (en cuyo caso debe
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tener un avance de obra de por lo menos del 20%), para remo-
delar o ampliar su propia casa-habitacidn. En todos los casos

el monto minimo es de $50 millones.

Relacién Bancaria.- Es indispensable contar con cuenta
de cheques (en vivienda media) y/o cuenta maestra; para que
de ellas se realizen automdticamente mes con mes el cobro de
las mensualidades.

Acreditado.- Deberd ser persona fisica ya que los

créditos son individuales y se le otorgan al solicitante.

Edad del Acreditado.~ De 18 a 65 afios. Rangos de eda-

des minimo y méximo para el solicitante del crédito.

Deudor Solidario.- De las mismas caracteristicas del
Acreditado; el solicitante puede hacer uso de &l para que
participe en los ingresos minimos solicitados por el Banco
con la condicién de ser un familiar cercano & conyuge. Ma-

ximo 2 deudores solidarios.

Valor de la casa.— Segfin se determine en el avaliio que
realice el propio banco, Se determinan 3 categorias en veces
del salario minimo del D.F, y son:

Vivienda Media: De 250 a 750 veces el S.M.M.D.F,

Vivienda Residencial: De 751 a 1500 veces. '

Vivienda Alta: Mayor a 1501 veces,

En la hoja de informacidén para mayor comodidad para el

cliente se dan las cifras en pesos.

Monto del Préstamo.- Es el 80%, 70% & el 50% segln el

tipo de vivienda que se trate como monto miximo; aunque no

necesariamente se tiene que pedir el cr&dito en su totalidad,
el cliente puede optar por el monto que le haga falta y ade-
mids por el tipo de plan que se maneja, no se le pedird que

demuestre el porcentaje restante de enganche.
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Tasa de interés.- Satos proporcionados por el Banco de

México y serd el mayor que resulte de los instrumentos del
mercado (CETES, Pagarés, Bondes, Aceptaciones bancarias,etc),
mis 4 6 5 puntos minimo como margen financiero (tasa lider +
4 8 5 pto,).

Plazo _de pago.— Maximo de 10 afios; pero dependerad de
los pagos anticipados y/o adicionales al afio para disminuir

el plazo y el monto del crédito.

Refinanciamiento de interes (Crédito adicional),.- Hasta

por el 70% del crédito inicial expresado en salarios minimos.

Alternativas de pago.- Segfin elccidn del cliente existen

3 opciones, de 12, 13 & 14 pagos al aiio.

Tratandose de créditos para construccién y/o remodelacidn

el préstamo se ird entregando por ministraciones segiin sea

el avance de obra y se podra disponer en cada una de cierta
parte del crédito solicitado. Al finalizar las ministraciones,

al mes siguiente empiezan a pagar sus mensualidades.

Incremento del pago.- 2 formas unicamente; por cada

incremento del salario minimo el 95% de éste; ejemplo:

Salario minimo aumentd el 18% el 12 de Noviembre de
1990. E1 banco incrementard el 95% del 1I8%; es decir, se

aumentara un 17.1% a los pagos.

Pagos anticipados.- Es importante realizar estos pagos
cuando se disponga de cierta cantidad para amortizar capital
y disminuir plazo,

Si se escogid las opciones de 13 & 14 pagos al afio; se ha -
bran realizado 1 & 2 pagos al capital aiin sin efectuar un
pago anticipado.



80.

Seguros: Se asegura tanto al solicitante como al deudor
gsolidario en el seguro de vida, se pagard mensualmente. En el
seguro contra dafios se responde por cualquier siniestro (tem-
blor, incendio, etc.) por las partes destructibles del inmue-

ble. Se pagari una vez al afio o bien mensualmente si se desea.

Gastos Bancarios:

- Comisidn de apertura de crédito: 2% sobre el monto del cré-
dito (2,5% si se trata de vivienda alta).

~ Estudio de valor de la garantia (avalio): 2.5 al millar +
10,000 pesos fijos sobre el valor del inmueble.

- Supervisién de obra (en caso de construccidn & remodelacidn):

0.8 al millar sobre el valor de la construccidn.

Gastos Notariales:

- Para Adquisicidn de inmuebles: del 10 al 13% sobre el
valor del inmueble (dado por el notario).

- Para Gonstruccidén y/o remodelacidn: del 3% al 5% sobre el
monto del crédito otorgado.

Cabe hacer mencidén que estos gastos deberan ser cu -
biertos en su totalidad al momento de la firma de escrituras;
siendo que estos pagos pueden liquidarse al descontarse del
mismo crédito o bien ser cubiertos por la propia persona quién

solicita el crédito.

Caracteristicas del Inmueble: Es muy importante sefalar
cuales deberdn ser los requisitos minimos que deberd cubrir
el inmueble; tanto como la misma comnstruccibn como la zona
en donde se encuentra ubicada. Debe contar por lo menos con
una construccidén minima de 75m2, 2 recédmaras, 1.5 bafios, es-—
tancia, comedor, cocina y por lo menos con un cajdn de esta-—
cionamiento. La zona debe considerarse de tipo medio y contar
con todos los servicios (luz, agua, pavimentacidn, etc], ademis
de tener de preferencia una edad del inmueble no mayor a los

20 aiios, seglin dictamen del avalio gque se practique.
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CAPITULO V.

CONCLUSIONES

5.1 RENTABILIDAD DEL PROYECTO

Cabe hacer mencidn que el sistema a utilizar es en
base al refinanciamiento de interés; es decir, rompe con el
sistema tradicional bancario: si bajan intereses bajan los pa-—~
Bos mensuales y si la inflacidn es alta la mensualidad sera

también afectada por este incremento,

El refinanciamiento de interéds consiste en que por el
momento se esta pagando una parte del interes mensual que
predomine en ese mes, la parte restante de los intereses se
va acumulando durante los primeros 7 afios; por lo que en los
Gltimos 3 afios se tendrd que pagar tanto estos intereses acy ~
mulados como el mismo crédito inicial solicitado aunque esto
puede disminuirse con pagos anticipados que pueden ser de cu-
alquier monto y en cualquier momento, por lo que el plazo y
el pago se acorta de manera importante. Observemos la siguiente

gréfica explicativa sobre el plan propuesto:

PLUSVALIA
? PAGOS
ANTICIPADOS( PESOS CQRRIENTES
' -7
MONTO
SISTEMA
MONTO RADICIONAL
DE
CREDITH PESOS CONSTANTES
TIEMPO

(aR0S)
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5.2 PROYECCIONES A FUTURO.

El entorno macroecondmico para los proximos afos contem-
plado por las autoridades en el Programa Nacional de Desarro-
1llo es lograr una tasa de crecimiento econbémico de 2.9 a 3.5%
en promedio durante el periddo 1989-199]1 y de 5.3% a 6% para
el lapso 1992-1994; para ello la inversidén piiblica y privada
deberd crecer a un ritmo anual de 7.8% a 9.8 en conjunto, pa-
ra lo cual la estabilidad de precios y la menor transferencia
de recursos al exterior favoreceran la disminucidn flexible
de las tasas de interés bancarias (las cudles conservaridn un
rendimiento real atractivo sobre el exterior) y ello permiti~-
ré un mayor crecimiento en términos reales del financiamiento
bancario a los diferentes sectores econdmicos pero en espe -
cial aquellos rubros que elevan el nivel de bienestar de la

sociedad, destacando entre ellos la vivienda.

Recientemente las autoridades financieras del pais libe-
raron del encaje selectivo a la banca comercial, para que el
global de los saldos de captacidn se manejen con un depdsito
del 30Z en Banco de México, y el resto se debera canalizar al
financiamiento de las diferentes actividades prioritarias

{como lo es la vivienda) y otros sectores econdmicos.

Es de todos conocido que ante el avance del proceso de
transferencia de recursos de captacidn tradicional hacia los
instrumentos del mercado de dinero, no solo aumentaba el debi-
litamiento de la fuente de recursos de la vivienda tanto de
interés social como de tipo medie, sino que el refinanciamien-
to a los créditos otorgados, implica un mayor sacrificio de
recursos para financiar nuevas viviendas y el deterioro del

margen financiero de la banca comercial,

También se ha hecho extensivo en casi toda la banca el

nuevo esquema de financiamiento bancario a la vivienda media,
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el cudl constituye una opcidén flexible para que el acreditado
escoja plazo y forma de pago de acuerdo a sus necesidades
financieras.

Sabemos que aiin a las tasas de interés son elevadas pa-
ra algunos segmentos de posibles clientes potenciales, pero
estamos seguros que se puede realizar un esfuerzo de creativi-
dad financiera en un futuro préximo dentro de un entorno de

menor inflacidén y de tasas de interés.

Se considera que otro aspecto importante para lograr el
financiamiento a la vivienda es con la colocacidn de certi -
ficados en la Bolsa Mexicana que ofrezan rendimientos compe-—
titivos en el mercado de capitales, para ampliar la fuente de

recursos para el financiamiento a la vivienda.

Se sabe que el reto para los prdximos afios, es apoyar
con programas claros y mads oportunos, los requerimientos fi-
nancieros de los diversos sectores econémicos, que favorezcan
la generacidén de la nueva inversidn, para que ésta se cons -
tituya en el sustento de un sano crecimiento econdmico, que
ademds de generar el empleo tan necesario, contribuya a elevar

el nivel de bienestar de la poblacidn.

Para finalizar se puede asegurar que México todavia
tiene amplias zonas con poca poblacidn, mientras que existen
otras representadas principalmente por el Distrito Federal,
las cudles presentan un exceso de moradores y escaso terri -
torio; Es aqui donde se recomienda una politica de cobro real
en los servicios, pero con impulso a las formas dignas de vida,
Se impone también una politica de desarrollo regional que con-
temple el progreso en otras areas., La respuesta a la proble -
mAtica de vivienda puede ser una estabilizacidén monetaria,

junto con un programa coordinado de obras piiblicas.
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5.3 REFLEXIONES

La vivienda se ha catalogado como un derecho de todo
mexicano pero no se encuentra incorporada dentro de las ac—
tividades prioritarias de nuestra economia (excepto en este
Gobierno al contemplarse en €l Plan Nacional de Desarrollo).
Contrastando con eso, su grado de politizacidn en ocasiones
la aleja de su wrdadera realidad y la condena a desviaciones
y reglamentaciones que la oprimen y limitan,

El grado de reclamo de la sociedad sitiia a la vivienda
en los niveles mds altos de demanda. De no tomarse en cuenta,

podria derivar acciones y decisiones insanas.

Para resolver el problema habitacional, habrd que des~-
cubrir y aprovechar las oportunidades, haciendo que no obs-
tante los grandes preceptos, se derriben barreras y se dé
nacimiento a un modelo que permita a la viviende tomar su
lugar como una actividad econdmica esencial y convertirse

en un motor de desarrollo en todos los sentidos.

La Banca ha permitido sortear momentos dificiles, for -
taleciendo nuestro crecimiento. Sin embargo habrd que recono-
cer que la amplitud de sus alcances podria limitar la creati-

vidad y la posibilidad para atender soluciones muy especificas.

La importancia que sepresta en otros pafses a la vivien-
da, asi como la orientacién de equilibrio que se le demanda,
debiera aplicarse en nuestro pais. Por todo lo expuesto, se
considerd que el momento actual obliga a tomar determinaciones
que se adelanten en lo posible al diseiio integral de modelos
y que permitan que toda la sociedad participe con responsabi-

lidad en algo que corresponde a todos.
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