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INTRODUCCION

En la actualidad los desarrollos inmobiliarios requieren ser méas competitivos, y fundamentados en
el conocimiento del mercado de la oferta y la demanda de vivienda; en las necesidades propias del tipo
de vivienda, en aspectos como lo es el disefo, en la funcionalidad, en la calidad, en el precio, en la
accesibilidad principalmente.

Por lo que se hace cada dia més necesario que los promotores y desarrolladores inmobiliarios

tengan presente estas consideraciones y no basar solamente sus decisiones en aspectos técnicos, de
célculo o procedimiento.

Hoy en dia gran parte del éxito de un proyecto no solo se basa en los controles de obra, los
costos, y los programas de ejecucién; sino también en estudios a fondo de la competencia en el
mercado. Estos estudios nos ofrecen un producto mas competitivo, lleno de beneficios que permitan fijar
y crear estrategias para todas y cada una de las etapas del desarrollo de un proyecto desde su
concepcidn, hasta su ejecucion, comercializacion y operacion,

De igual forma un aspecto primordial de gran trascendencia es el estimar la viabilidad y
rentabilidad econémico — financiera de todo proyecto de inversién inmobiliaria, ya que de la factibilidad de
este dara origen la creacién de desarrollos habitacionales exitosos, que ofreceran beneficios a todos los
participantes en su realizacién y ejecucién.

En este el trabajo se busca aplicar los factores arriba indicados buscande como resultado un
proyecto evaluado técnicay econémicamente viable que de como resultado la creaciéon del proyecto
habitacional “Los Cipreses™.




CAPITULO I. ASPECTOS GENERALES DEL PROYECTO

1.1 SITUACION ACTUAL.

I.1.1 LOCALIZACION.

El predic donde se desarroliara el proyecto habitacional “Los Cipreses” se encuentra al Sur—
Poniente de la Ciudad de México, en la Calzada de Guadalupe No. 21, Colonia Antiguo Camino a
Tetelpan, en la Delegacién Alvaro Obregén.

Figura No. 1 Croquis de Localizacién
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Este colinda al Sur con la Calzada de Guadalupe, al Norte ¢on el Rio Tequilasco, al oriente con
el predio con nUmero oficial No.15 , y al Poniente con un derecho de via de la tuberia de desfogue de la
denominada “Presa la Mina”, la cual se encuentra bajo la jurisdiccidn de la Direccidn General de
Construccién y Operacién Hidraulica.

1.1.2 USO DE SUELDO.

De acuerdo al Programa Delegacional de Desarrollo Urbano del Distrito Federal, vigente para la
Delegacion Alvaro Obregon, aprobado por la H. Asamblea de Representantes del Distrito Federal el 17
de Febrero del 1997 y promulgado por e! C. Presidente de la Repubiica, y Publicado en la Gaceta Oficial
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del Distrito Federal el 10 de Abril de 1997, para los efectos de su obligatoriedad y cumplimiento por parte
de los particulares y autoridades correspondientes, el inmueble de referencia segin la norma de uso de
suelo, le corresponde la zonificacién HM 6/30 (Habitacional mixto, 6 niveles maximos de construccion,
30% minimo de érea libre), el cual contempla los siguientes usos permitidos: Vivienda; Tiendas
Departamentales; Centros Comerciales; peluquerias, lavanderias, tintorerias, Oficinas, despachos y
consultorios; clinicas en general; Centros deportivos; Hoteles, moteles entre otros, dentro de los cuales
esta contemplado el que da motivo al proyecto de este estudio.

I.1.3 PERMISOS Y LICENCIAS.

> Estos se rigen de acuerdo con el Titulo Cuarto del Reglamento de construcciones del Distrito Federal
referente a Licencias y autorizaciones.

La licencia de construccién es el documento que expide la Delegacion por medio del cual se
autoriza, segln el caso, a construir, ampliar, modificar, reparar o demoler una edificacién o instalacién, o
a realizar, obras de construccién, reparacién 0 mantenimiento de las instalaciones subterraneas (Art. 54)
y para obtenerla se debe de presentar una solicitud ante la Delegacion correspondiente donde se vaya a
localizar la obra, en el formato en el que establezca el Departamento, acompanada de los documentos a
que se refiere el articulo 56 y previo al pago de ios derechos correspondiente en los términos del Codigo
Financiero del Distrito Federal,

El proyecto de la obra que se presente junto con la solicitud de licencia de construccion debera
tener la responsiva de un Director Responsable de Obra, la licencia de construccion incluird el permiso
sanitario de conformidad con la Ley de Salud para el Distrito Federal, que para el proyecto es sumamente
necesario debido a las diferencias en aituras entre la linea federal del drenaje y el punto de salida de las
aguas residuales de! inmueble. En este caso, el desalojo se realizara hacia el rio Tequilasco siempre y
cuando se cumpla fa normatividad establecida por la SEMARNAP referentes al impacto ambiental.

Para obtener la licencia de construccion se debera de presentar la solicitud de licencia suscrita
por el propietario o poseedor, en la que se debera senalar el nombre, denominacién o razén social del o
de los interesados, y en su caso, del representante legal, domicilio para oir y recibir notificaciones,
ubicacién y superficie del predio de que se trate; nombre, namero de registro y domicilio del Director
Responsable de Obra, y en su caso, del o de los corresponsables {Art. 56). Por lo que de igual manera
debera acompanarse en caso de que se requiera conforme a la normatividad de la materia, copia de la
autorizacion de impacto ambiental.




Asi mismo requerird de constancia de alineamiento y numero oficial vigente, ademas de los
documentos siguientes: Certificacién de zonificacién para uso especifico, certificacién de zonificacion de
usos del suelo permitidos, certificacion de acreditacion de uso del suelo por derechos adquiridos, o en su
caso, licencia de uso del suelo, asi como todos los planos referentes al proyecto, los cuales deberan ser
acompaiados de la memoria de célculo en la cual se describirn, con el nivel de detalle suficiente para
que puedan ser evaluados por un especialista externo al proyecto, los criterios de disefic estructural
adoptados y los principales resultados del analisis y el dimensionamiento. De igual manera deberan
incluir el proyecto de proteccidn a colindancias y estudio de mecénica de suelos, cuando proceda de
acuerdo con lo establecido en el Reglamento.,

Todos los documentos presentados a las autoridades deberan estar firmados por el Director
Responsable de Obra y el Corresponsable de Seguridad Estructural en su caso.

> En base a lo dispuesto en el titulo octavo referente a las licencias certificaciones y medidas de
seguridad de la Ley de Desarrollo Urbano del Distrito Federal establece :

De que tipo pueden ser las licencias: (Art. 72.)

i, Uso de suelo
ii. Construccion en todas sus modalidades

iif. Fusion

iv, Subdivision

V. Relotificacion

vi. Conjunto

i, Condominio

viii. Explotacién de minas, canteras y yacimientos pétreos, para la obtencién de materiales

para la construccién.




1.1.4 CLASIFICACION Y ZONIFICACION DEL TIPO DE SUELO DE ACUERDO
AL REGLAMENTO DE CONSTRUCCIONES DEL DISTRITO FEDERAL.

La zonificacion del predio se hard considerando las Normas técnicas complementarias del
Reglamento de construccién del Distrito Federal.

El predio del proyecto “Los Cipreses” se+localiza dentro de la Zona 1, la caracterizacién del
subsuelo se explicara mas adelante con los estudios de mecdnica de suelos, que nos llevara a la
propuesta del tipo de cimentacion.

De acuerdo a lo dispuesto en el reglamento de construcciones del Distrito Federal, éste.se divide en tres
zonas con las siguientes caracteristicas generales ( Art. 219).

Zona 1. Lomas, formadas por rocas o suelos generalmente firmes que fueron depositados fuera del
ambiente lacustre, pero en los que pueden existir, superficialmente o intercalados, depdsitos arenosos en
estado suelto 0 cohesivos relativamente blandos. En esta zona es frecuente la presencia de oquedades
en rocas y de cavernas y tuneles excavados en suelo para explotar minas de arena;

Zona 2. Transicion, en {a que los depésitos profundos se encuentran a 20 m de profundidad, © menocs, y
gue esta constituida predominantemente por estratos arenosos y limo-arenosos intercalados con capas
de arcilla lacustre; el espesor de éstas es variable entre decenas de centimetros y pocos metros, y

Zona 3. Lacustre, integrada por potentes depdsitos de arciila altamente compresible, separados por
capas arenosas con contenido diverso de limo o arcilla.

Estas capas arenosas son de consistencia firme a muy dura y de espesores variables de centimetros a
varios metros. Los depésitos lacustres suelen estar cubiertos superficialmente por suelos aluviales y
rellenos artificiales; el espesor de este conjunto puede ser superior a 50 m.

La zona a la que corresponde un predio se determinara a partir de las investigaciones que se
realicen en el subsuelo del predio objeto de estudio, tal y como lo establezcan las Normas Técnicas
Complementarias del Reglamento de Construcciones del Distrito Federal, asi como de la zonificacion
existente y dispuesta también por el mismo Reglamento.




1.1.5 INVESTIGACION URBANA

En lo que respecta a la investigacion del impacto urbano en la Delegacién Alvaro Obregén y para

que ésta pueda autorizar una licencia de construccion para proyectos de vivienda a partir de 10,000m® de

construccion y todos los que incluyan oficinas, comercios, servicios, industria y/o equipamiento a partir de

5,000 m?, deberén de analizar las afectaciones referentes a los siguientes aspectos, los cuales ya se

presentan en la zona a desarrollar:

En la Delegacion Alvaro 'Obregén para que se pueda autorizar una licencia de construccién por

proyectos de vivienda a partir de 10,000 m® de construccién, deberan analizarse las afectaciones a agua

potable, drenaje, vialidad, servicios publicos, vigilancia, servicios de emergencia, etc.

a)

b}

Agua potable. Se cuenta con la capacidad suficiente en las lineas de conduccién que alimentan la
red de distribucion de agua en la zona, capacidad de dotacion de la red de distribucién de agua al
predio, tanto en cantidad de agua como en presién y en consecuencia la disponibilidad de suministrar
la demanda requerida por el proyecto que es de 21500 |/ dia. Que en el caso de la proyeccion que
se tiene de 20 departamentos y tomando en cuenta el numero de habitantes por vivienda en la
delegacion segun datos del INEGI de 4.3 habitantes y en base a lo dispuesto por la CNA, referente a
las necesidades de agua por habitante que es de 250 Ithab/dia, obtenemos una demanda méxima
total para el inmueble de 21500 litros / dia.

Dotacién para el inmueble: 250 litros/hab/dia
Un dia= 86,400 segundos
250 I/dia(1 dia/86400 segundos)=.00289 Y/hab/segundo
Finaimente obtenemos la dotacién:
.00289 I/hab/segundo * 90 habitantes = 0.2601 litros/segundo
que en la delegacién se puede suministrar.

Drenaje. Se cuenta con la capacidad suficiente de la red de alcantarillado publico en la zona del
proyecta (captacion y conduccién), disponibilidad de la red de alcantarillado publico para absorber ios
volimenes de la descarga derivada del predio tanto de agua residual como de agua pluvial,
considerando para este tipo de agua el tiempo, direccién del escurrimiento y la tormenta de disefio, la
cual debera elegirse para un periodo de retorno no menor a 25 afnos. Asi mismo se deberan
proporcionar las caracteristicas de calidad de las aguas residuales, asi como la factibilidad de instalar
un sistema de tratamiento primario, previo a su descarga a la red pablica, o a algin caudal existente
cumpliendo siempre ¢on las normas vigentes.




C)

d)

€)

g)

h)

Para este proyecto se cumplieron con las normas que establece la SEMARNAP para la disposicion
de aguas residuales. Los cuales establecen los limites maximos permisibles de contaminantes en las
descargas de aguas residuales en aguas y bienes nacionales (NOM-001), en los sistemas de
alcantarillado urbano o municipal (NOM-002) y el relativo a las aguas tratadas que se reusen en
serviéios al pablico (NOM-003).

Vialidad: La capacidad de transito y velocidad de recorrido de las vialidades: Calzada de Guadalupe,
Desierto de Los Leones que circundan el predio contempian tanto las vialidades locales como las de
acceso y salida de la zona de influencia del proyecto propuesto. El estudio considera el transito diario
promedio por tipo de vehiculo que utilizaré las vialidades como consecuencia de la actividad propia
de los usos que generard el proyecto, asi como sus dimensiones, pesos, necesidades de
maniobrabilidad al circular, entrar o salir del predio y sus caracteristicas de ruido y emisiones.

Oftros servicios publicos. Se cuenta con las condiciones necesarias para alojar el volumen de los

materiales de desperdicio que se generaran en el interior del predio, asi como su acumulacién
durante distintos periodos del dia, y su desalojo. Se cuenta con la existencia de algun tipo de
tratamiento primaric para estos desechos. Ademds de la existencia de instalaciones como: las
instalaciones de energia eléctrica, telefonia, que no requieren de modificacién y/o ampliacién como
consecuencia del establecimiento del proyecto en el predio en estudio en la via piblica. En materia
de servicios de transporte se dispone del servicio que demandara el proyecto

Vigilancia. A 200 m de distancia del predio se cuenta con un méduio de vigilancia y seguridad, que
dispone de la infraestructura necesaria tanto de patrullas como de equipos de radio para cumplir con
los requisitos que el proyecto y la region demanda. Asi mismo también el proyecto contemplara un
vigilante de tiempo completo en el inmueble.

Servicios de emergencia. Se tienen los equipos y servicios de emergencia que se requieren, asi
como la operacion simultdnea tanto de los servicios de emergencia propics del proyecto como de los
servicios de emergencia publicos, ademéas de su compatibilidad en equipos y espacios para su
movilizacion y operacion.

Ambiente Natural. Se cumplen con los lineamientos marcados por la Ley Ambiental del D.F. y las

disposiciones que en la materia sefale la Secretaria del Medio Ambiente del D.F.

Riesgos. Se consideran todas aquellas situaciones que representan un riesgo potencial tanto para la
ciudad en cuanto a su patrimonio cultural, histérico, arqueolégico 6 artistico; Como a la poblacion
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respecto a su salud, vida y bienes, asi como el grado de peligrosidad en cuanto a la posible
ocurrencia durante el periodo de construccién u operacion del proyecto. Se analizaran las medidas
que se tomaran para controlar y disminuir los efectos negativos que se pudieran presentar en las
diversas etapas de la vida del proyecto.

i) Estructura socipeconémica. Se toman en cuenta aqueilos aspectos del proyecto que repercuten en (a
calidad de vida de la poblacion en la zona de influencia del proyecto; incremento o disminucion de
precios, repercusién en el mercado inmobiliario de la zona, demanda de abasto de insumos
derivados de la operacion de la obra, oportunidades de empleo, actividades derivadas del efecto
multiplicador en la zona de la actividad desarrollada por e! proyecto, durante la etapa de
construccion, y en la vida dtil del proyecto, desplazamiento de poblacién fija, incremento de la
poblacién flotante, cambios en los habitos de la poblacién afectada.

Todos los analisis relativos a los aspectos antes sefalados, se consideraron de acuerdo a la
utilizacién plena en un momento de demanda méxima, que en este caso es de 90 habitantes en el
inmueble.

1.1.6 INVESTIGACION DE COSTO Y USOS DE SUELO DE TERRENOS EN LA
ZONA SUR DE LA CIUDAD DE MEXICO.

Se obtuvieron diferentes costos promedio de terrenos de un estudio realizado en la zona sur de la
Ciudad de México, los precios de los terrenos dependian principalmente de las colonias, el usc de suelo,
el nivel socio econdmico, la actividad comercial y los servicios. En la tabla 2 se compara el precio por m°
~ de terreno en las colonias Las Aguilas, Ajusco, Magdalena Contreras, Olivar de los Padres, San Angel
Tetelpan, San Jeronimo Aculco, San Jeronimo Lidice y San Nicolas Totolapan.

Tabla No. 2 Estudio de costo per m® de terrenc zona Sur Cd. de México

ZONA PRECIO POR M* USO DE SUELO
Las Aguilas 2,136.34 H 3/50
Ajusco 1,587.09 H 3/30
Magdalena Contreras 1,679.50 H 3/30

QOlivar de los Padres 1,832.50 H 3/30

San Jeronimo Aculco 1,679.50

San Jeronimo Lidice 3,123.08
San Nicolas Tetolapan 1,282.98 HR 3/50
Tizapan San Angel 1,823.14 H3/30
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De las diferentes opciones de compra en cada Colonia, se busco principalmente un mejor precio
con los propietarios de los mismos y el mejor uso de suelo que permitiera generar mayores beneficios al
proyecto. El predio adquirido para el desarroflo se ubica en la Colonia de San Angel Tetelpan aun 70%
de su valor promedio por m?, y por su uso de suelo se permite la construccién de 6 niveles y un érea libre
del 30%.

1.1.7 CONDICIONES FiSICAS Y TOPOGRAFICAS DEL PREDIO

Para realizar el levantamiento topogréafico del predio se consideré como banco provisional un poste
ubicado en la acera de enfrente, la elevacién de partida que se utilizé fue de 20.00 m.

El levantamiento se realizé utilizando 18 puntos de referencia (Anexo 1, plano topografico de deslinde

y detalle).

En el predio no se presentan desniveles mayores a 2.00 m, por lo que se considera que es un tefreno

con pocas irregularidades.

El levantamiento topografico contemplé:

» El levantamiento planimétrico realizado con una estacién total electrénica.

> Las elevaciones se obtenidas por medio del nivel automatico.

» Eldeslinde tomado a painos exteriores de las construcciones existentes.

» Los rumbos magnéticos obtenidos por medio de brajula.

La superficie total fue obtenida por medio de programa de computadora (Autocad 2000).

El predio presenta una poligonal irregular por lo que se definieron los puntos A, B, C,D,E, F, G, H, |, J, K,

L, y M. de los cuales se menciona su distancia horizontal, rumbo magnético, coordenadas, y angulo

interior.
Tabla No. 1 Tabla resumen de la Poligonal del Predio.
LADO DISTANCIA COORDENADAS ANGULO
ESL. P.V' | HORIZONTA| RUMBO MAGNETICO v N £ INTERIOR
A B 8.095 S a4l 4354751 W B 77.379 24.233 179° 29720740
B C 4116 S4ri314798 W C 74.236 21.575 179° 0812719
C D 9.939 §39°21277.17TW D 66.551 15.272 180° 30°00°".66
D E 12.236 S39° 512783 W E 57.158 7.430 92° 10721736
E F 5.432 S47° 5810781 E F 53.521 11.465 166° 4372310
F G 15.225 S$61°14477 69 E G 46197 24.813 175° 05755 47
G H 8.173 S66°08°527.22E H 42,892 32.288 06° 3420725
H | 3.53 N3P2528°03E | 45.940 34.078 BY 3509".69
I J 1.258 N5 592027 28 W J 46.569 32.989 272 04°307°.33
J K 31.281 S32°05087.05E K 73.072 49.605 095° 11°42° .26
K L 20.952 NS2Z43097.69W L 85.763 32.934 05° 15738 48
L M 3.989 S42°32°28" 19 W M 82.824 20.237 271°0708.04
M A 0.998 N46°200237.17TW A_ 83.513 29.515 87041768
PERIMETRO =125.228 M SUPERFICIE TOTAL = 821.63 M2 1,980r00°
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A partir del cuadro de construccién del deslinde ( tabla 1) se puede establecer la configuracion
general del predio. En su colindancia sur presenta una forma curva con un desarrollo de 28.83 m. En
colindancia con la Calzada de Guadalupe que cuenta con doble sentido y un ancho de via promedio de
10.48 m { ANEXO 1).

La superficie del predio se encuentra cubierta de capa vegetal en un 95%, compuesto de hierba, y
pasto, en la parte norte del predio se encuentra el Rio Tequilasco localizado a una distancia de 10
metros, lo cual no representa afectacién alguna por dicho rio, ni por la tuberia de Desfogue de la Presa
Mina que se encuentra en la Fachada Poniente segin el Oficio No. 94885, de fecha 15 de Octubre de
1999, emitido por el Ing. José Luis Zaragoza Palencia, Director de Servicios Hidraulicos a Usuarios de la
Direccion General de Construccion y Operacién Hidraulica del Distrito Federal (ANEXO 2).

.2 LEGISLACION INMOBILIARIA.
1.2.1 PLAN NACIONAL DE DESARROLLO

Participacion privada en infraestructura.

El incremento de la participacion del sector privado en la infraestructura es un objetivo
fundamental de! plan. Esta vinculacion del sector privado ha venido incrementando su participacién en la
financiacion, construccion y operacién de proyectos de infraestructura desde comienzos de los afios
noventa, teniendo al inicio una participacién apenas del 7% de la inversion total, para 1994 los niveles de
participacion llegaron al 26% Yy para 1998 casi se duplica.

El Plan Nacional de Desarrollo establece la necesidad de seguir contando con esta importante
participacion para lo cual se han establecido los siguientes objetivos de dicha participacion.

> Mantener los niveles de inversion requeridos para lograr una infraestructura competitiva,
liberando recursos para otros sectores prioritarios.

Lograr una mayor eficiencia en la prestacion de los servicios.

Fortalecer a las entidades estatales en el manejo y control de cancesiones.

Consolidar un adecuado esquema de asignacion y mitigacion de riesgos

YV V Vv Vv

involucrar al sectar privado en areas no tradicionales

Para lograr esios objetivos se implantardn estrategias de jalonamiento de la inversion privada a

través de la definicion de proyectos prioritarios con impacto positivo en los objetivos estratégicos del Plan
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como son el incremento de la competitividad, el fortalecimiento de la descentralizacién y la contribucion a

la paz.

La participacién del sector privado en infraestructura también se vera impulsada a través de la
creacién de instrumentos de financiacién de largo plazo y la expedicion de garantias enfocadas a eventos
contingentes y de fuerza mayor.

El gobierno nacional apoyara a las entidades territoriales en la formulacion y gestion de los
macroproyectos y los planes de renovacion urbanos y promovera la evaluacion y seguimiento de los
mismos.

El programa de vivienda urbana tiene como abjetivo la construccion de 500 mil soluciones de
vivienda nueva, de las cuales 420 mil seran de interés social, con valor inferior a 200 Salarios Minimos
de la localidad Municipal {SMLM), y estaran respaldadas con subsidio.

Los recurscs del subsidio provendran en lo fundamental del presupuesto nacional, las rentas
parafiscales administradas por las cajas de compensacion familiar y la caja de vivienda militar, siendo
complementados con aportes municipales. Asi mismo para los subsidios se contara con recursos dei
ahorro de las familias y crédito det Fondo Nacional del Ahorra y del sistema financiero.

Con el objetivo de concentrar los recursos disponibles para el subsidio familiar de vivienda se
dara preferencia a soluciones de costo minimo con un esquema progresivo de subsidios, reviviendo el
sistema de ahorro programado. De igual modo se dara transparencia al sistema mediante la unificacion
de los procedimientos de elegibilidad y promocién de la oferta, asi como a la postulacién, asignacion y
- pago del subsidio a las familias. La poblacién objetivo de la politica de subsidios para la vivienda de
interés social, VIS es aquella con ingresos menores a 4 SMLM, con énfasis en la poblacién cuyos
ingresos sean menores a 2 SMLM.

Tabla No.3 Metas Fijadas por el Gobierno Federal para construccidn de Vivienda (Fuente: SEDESOL}

S DAS 00

Total viviendas 500000
Viviendas no VIS 80000
Viviendas VIS 420000
Con subsidio 242000
Sin subsidio 178000
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1.2.2 LEY FEDERAL DE VIVIENDA

Del titulo primero referente a las Disposiciones generales :
Los Objetos de la ley de desarrollo urbano y vivienda del Distrito Federal:

> Fijar las normas béasicas para planear la fundacion, el desarrollo, mejoramiento, crecimiento y
conservacion de los centros de poblacién;

> Determinar los usos del suelo, su clasificaciéon y zonificacion;

> Establecer las normas y principios basicos mediante los cuales se llevara a cabo el desarrollo
urbano; y

a) El ejercicio de las atribuciones de la Administracién Piblica del Distrito Federal,

b) La participacidn democratica de los diversos grupos sociales a través de sus organizaciones
representativas, y

c) Las acciones de los particulares para que contribuyan al alcance de los objetivos y prioridades
del desarrollo urbano y de los programas que se formulen para su ejecucion ( Art. 1).

Especialmente se hace énfasis en la planeacion del desarrollo urbano y el ordenamiento territorial del
Distrito Federal, para mejorar el nivel y calidad de la vida de la poblacién urbana y rural, a través de:

» La regulacidn del mercado inmaobiliario, evitando la apropiacién indebida, la concentracién y la
especulacion de inmuebles, especialmente los destinados a la vivienda de interés social y popular,
asi como la promocién de zonas para el desarrollo econémico.

> La distribucién armdnica de la poblacién, el acceso equitativo a la vivienda, servicios, infraestructura y
equipamiento, asi como la distribucion equilibrada de los mismaos en el Distrito Federal.

> Evitar los asentamientos humano$ en las areas de mayor vulnerabilidad, en las areas riesgosas y en
las areas de conservacion.

» Optimizar el ordenamiento territorial y el aprovechamiento del suelo.

» Aprovechar de manera mas eficiente, en beneficio de la poblacién urbana y rural, la infraestructura,
equipamiento y servicios, procurando la optimizacién de aquellos y de las estructuras fisicas de la
ciudad.

» La ccnservacion del medio natural, de la flora y fauna silvestres en el territorio del Distrito Federal; fa
restauracidn de la salubridad de la atmdésfera, del agua, del suelo y el subsuelo; la adecuada
interrelacion de la naturaleza con los centros de poblacion y la pbsibilidad de su aprovechamiento y
disfrute por los habitantes. ' )

» El mejoramiento de las zonas habitacionales deterioradas fisica o funcionalmente, donde habita

poblacion de bajos ingresos; (Art. 2)




Referente a los programas de desarrollo se observa principalmente lo siguiente.

I. Propiciar el arraigo de la poblacién y fomentar la incorporacién de nuevos pobladores en ias

delegaciones Cuauhtémoc, Venustiano Carranza, Miguel Hidalgo y Benito Judrez.

Il. Los programas sefialaran la ubicacién de las zonas, areas y predios, asi como las relotificaciones

destinadas a la vivienda y urbanizaciéon de caracter social y popular; los programas estimularan la

aplicacion de tecnologias, materiales y procesos para construir vivienda de interés social y popular de

alta calidad.

lll. Para cumplir con propdsitos ecoldgicos y ambientales para la salud de los habitantes del Distrito

Federal, se destinan a la conservacién del medio natural y la vida de la fiora y la fauna silvestres, los

suelos comprendidos dentro de los limites fijados por las leyes, los cuales son.

i.
.
ii.
iv.
V.

Sierra de Guadalupe

Sierra de las Cruces

Sierra del Ajusco

Sierra de Santa Catarina

Espacios pantanosos de chinampas y llanos de Tidhuac, lztapailapa,
Xochimilco, Tlalpan y Milpa Alta; y

Los lechos de los antiguos lagos de Chalco, Texcoco y Xochimilco  (Art. 3).

Respecto a la planeacion , ordenamiento y formulacién de los programas de desarrollo urbano. (Art.4 y 5)

" El proyecto “Los Cipreses” se ubica en un suelo urbano segtn lo indicado en (Art. 29,30,31,32), los

cuales se clasifican de la siguiente forma:

l.- En suelo Urbano.

a) Habitacional

b) Comercial

¢} Servicios

d} Industria

e) Infraestructura; y
f)y Espacios abiertos.

Respecto a las normas de ordenacion referentes a la intensidad de la construccion permitida, podemos

observar lo indicado en (Art.33) que considera:

a) Alturas de edificacion
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b} instalaciones permitidas por encima de altura

c) Dimensiones minimas de los predios.

d) Restricciones de construccion al frente, fondo y laterales.

e) Coeficiente de ocupacién del suelo;

f) Coeficiente de utilizacion del suelo; y

g) Etvolumen de descarga de aguas pluviales, principaimente en las zonas de
recarga, para proteger la filtracion a los mantos acuiferos.

En cuanto a la fusion, subdivision vy relotificacion de terrenos podemos observar lo indicado en
(Art. 36 al 47).

Dentro de las funciones de fa administracion publica del Distrito Federal esta la de apoyar y promover ia
participacion social y privada en la construccién y rehabilitacion de vivienda de interés social y popular; en
el financiamiento, construccion y operacion de proyectos de infraestructura, equipamiento y prestacion de
servicios publicos urbanos, habitacionales, industriales, comerciales; la conservacién y consolidacién de
la fisonomia propia de la ciudad y de su patrimonio arqueoldgico, histérico, artistico y cultural, recreativos
y turisticos, proyectos estratégicos urbanos; la regeneracion y conservacion del Distrito Federal, la
prevencion, control y atencion de riesgos, contingencias naturales y urbanas (Art. 59).

1.2.3 REGLAMENTO DE CONSTRUCCIONES DEL DISTRITO FEDERAL

Se sujetan a las disposiciones de la Ley de Desarrollo Urbano del Distrito Federal y del
- Reglamento de Construcciones para el Distrito Federal, las obras en construccion, instalacion,
modificacion, ampliacién, reparacién y demolicién; asi como et uso de los inmuebles y los usos, destinos
y reservas de los predios del tertitoric en el Distrito Federal (Art. 1).

El Reglamento de Construcciones del Distrito Federal fue publicado en el Diario Oficial el dia 3 de
Julio de 1987. Esta compuesto de 353 articulos y estructurado en trece titulos que tratan de lo siguiente:
1. Disposiciones Generales.
Vias Plblicas y otros bienes de uso comdn.
Directores responsables de obra y corresponsales.
Licencias y Autorizaciones.
Proyecto Arquitectdnico.
Seguridad Estructural de las construcciones.
Construccidn. '

Uso, operacién ¥ mantenimiento.

© ® N O AN

Ampliacidén y mejoramiento de obras.
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10. Demoliciones.
11. Medidas de seguridad.
12. visitas de inspeccidn, sanciones y recursos.

Para los efectos del Reglamento de Construcciones para el Distrito Federal, se entenderd por
‘Departamento” al Departamento del Distrito Federal; por “ley” a la Ley de Desarrollo Urbanc del Distrito
Federal, por “ley organica™ a la Ley Orgéanica del Departamento del Distrito Federal; por “reglamento” al
Reglamento de Construcciones para el Distrito Federal y por “programa” al Programa Director para el
Desarrollo Urbano {(Art. 2).

La aplicacién y vigilancia del cumplimiento del Reglamento correspondera al Departamento para lo cual

se tendra las siguientes facultades (Art. 3).

>
>

Fijar los requisitos técnicos para las construcciones e instalaciones en predios y vias publicas.

Fijar las restricciones a las que deberan sujetarse las edificaciones localizadas en zonas de
patrimonio artistico y cultural, de acuerdo con la Ley Federal sobre monumentos y zonas
arqueoldgicos, artisticos e historicos.

Establecer los fines para el uso de los terrenos y el tipo de construcciones que se puedan levantar en
éstos.

Oftorgar o negar licencia y permisos para la ejecucién de obras y el uso de edificaciones y predios.
Establecer los fines para el uso de los terrenos y el tipo de construcciones que se puedan levantar en
éstos.

Lievar el registro clasificado de directores responsables de obra y corresponsables.

Realizar inspecciones a las obras en proceso de ejecucion o terminadas.

Llevar a cabo inspecciones para verificar el uso de predios, estructuras, instalacién, edificio o
construccion, de acuerdo con lo registrado.

Acordar las medidas procedentes para las edificaciones peligrosas, malsanas 0 que causen
molestias.

Autorizar o negar la ocupacién o el uso de una estructura, instalacion, edificio o construccién.
Realizar estudios para establecer o modificar los usos, destinos o reservas de construccidn, tierras,
aguas y bosques ademas de la densidad de poblacidon permisible.

Ejecutar con cargo a los responsables, las obras que por rebeldia no realicen los propietarios.
Ordenar la suspensién temporal o clausura de obras en ejecucién o terminadas asi como la
desocupacion.

Ordenar y ejecutar demoliciones de edificaciones.

Imponer Sanciones.

Expedir y modificar las Normas Técnicas Complementarias dei Reglamento, asi como los acuerdos,

instructivos, circulares y demas disposiciones administrativas.
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» Utilizar la fuerza publica, en casos necesarios.

Clasifica a los inmuebles para la habitacién en unifamiliar, plurifamiliar de 3 a 50 viviendas ¥
conjuntos habitacionales de mas de 50 viviendas, entendiéndose como vivienda minima la que tenga
cuando menos una pteza habitable y servicios completos de cocina y bafio. La vivienda minima sera por
lo menos de 24 m® para acciones de mejoramiento existente, de 33 m” para vivienda nueva progresiva
popular, de 45 m? minimo para vivienda nueva terminada popular y de 60 a 90 m? la vivienda de interés
medio y residencial {Art. 5). El proyecto “Los Cipreses” se considera segun lo anterior como un inmueble
plurifamiliar.

La via publica es todo espacio de uso comiin que por disposicién del Departamento, se encuentre
destinado al libre transito, de conformidad con las leyes y reglamentos de la materia, asi como todo
inmueble que se utilice para ese fin, Esta sirve a su vez como acceso a predios colindantes, a la
aereacion, iluminacién y asolamiento de los edificio que la limiten (Art. 6).

Se requerira de la autorizacion del Departamento para:
> Realizar obra, modificaciones o reparaciones en la via publica;
» Ocupar la via plblica con instalaciones de servicio publico, comercios semifijos,
construcciones provisionales o mobiliario urbano;
> Romper el pavimento, banquetas o guarniciones para la ejecucién de obras, y
» Construir instalaciones subterraneas (Art. 11).

El alineamiento oficial es |a traza sobre el terreno que limita el predio respectivo con la via publica
en uso, 0 con la futura via piblica, determinada en los planos y proyectas debidamente aprobados; la
constancia de uso del suelo, es el documento conde se especifica la zona, densidad e intensidad de uso
en razon a su ubicacion y al Programa parcial de la Delegacion correspondiente (Art. 29 y 30).

Las constancias que expida el Departamento sobre el uso del suelo, alineamiento y nimero
oficial tendran una vigencia de 1 anc a partir del dia siguiente al de su expedicion {Art. 31).

El Departamento establecera en los Programas parciales, las restricciones que juzgue necesarias
para la construccion o para usos de los inmuebles, ya sean en forma general, en fraccionamientos, en
lugares o en predios especificos y constaran en las licencia o constancias de alineamiento o zonificacién
(Art. 34).

El tiempo de vigencia de las licencias de construccion estara en relacion con la naturaleza y

magnitud de la obra, de acuerdo con las siguientes bases: en obras de 300 m? sera como maximo de 12
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meses; en obras de hasta 1000m? , de 24 meses, y en mas de 1000 m® , de 36 meses. Podra
concederse prérroga de la licencia, previo pago de derechos por la obra no ejecutada (Art. 60}. Que en el
caso del proyecto “Los Cipreses” es de mas de 1000m?>,

El Departamento, previa inspeccion, deberé autorizar el uso y ocupacién de una construccion
nueva ¥ al registrar el visto bueno y la constancia de seguridad, expedira y colocara en un lugar visible
del inmueble la placa de control de uso y ocupacién de inmuebles, que sera obligatoria entre otros
casos, para las viviendas unifamiliares y bifamiliares que sean destinadas total o parcialmente a otros
usos; las unidades plurifamiliares de mas de 20 viviendas {Art. 66).

1.2.4 OTRAS DISPOSIONES APLICABLES A LA CONSTRUCCION.

Existen otras disposiciones relacionadas con la actividad inmobiliaria:

1. Reglamento de Zonificacion para el Distrito Federal publicado en el Diario Oficial de la
Federacion de la Federacion el 20 de Abril de 1982.

2. Reglamento de los Planes parciales, publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 9 de
Diciembre de 1976.

3. Reglamento del Registro del Plan Director para el Desarrollo Urbano del Distrito Federai,
publicado en el Diario Oficial de la Federacidn el 10 de Diciembre de 1976.

4. Decreto por el que se crea la Comisién Nacional de Desarrolio Urbana publicado en el Diario
Oficial de la Federacion el 16 de Junio de 19786.

5. Decreto por el que se integra la Comision Nacional de Desarrollo Regional Urbano, publicado en
el Diario Oficial de la Federacion el 28 de Junio de 1976.

6. Instructivo para alineamientos y nimeros oficiales, publicado en el Diario Oficial de la Federacidn
el 7 de Agosto de 1974.

7. Bases que determinan la demanda para estacionamiento de vehiculos que genera el usos del
predic de acuerdo con el articulo 34 de la Ley sobre el estacionamiento de vehiculos en el Distrito
Federal, publicadas en el Diario oficial de la Federacion el 25 de Septiembre de 1978.

8. Instructivo de observancia general para la revision de solicitudes y expedicion de licencias para
construir condominios y para cambios de régimen de propiedad particular a condominio, segun
publicacion en la Gaceta Oficial del Departamento del
Distrito Federal el 1 de Diciembre de 1977.

9. Instructivo de observancia general para la revision de solicitudes y expedicién de licencias de
construccion (excepto régimen en condominio), publicado en la Gaceta Oficial del Departamento

"del Distrito Federal el 1 de Diciembre de 1977. ’
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10. Acuerdo por el que se indican los lineamientos que deberan seguir los procedimientos de
expedicién de licencias de construccién, uso del suelo y otros que se indican segln publicacion
en Diario Oficial de la Federacion el 21 de abril de 1986.

11. Acuerdo por el que se desconcentra en cada una de las delegaciones del propio Departamento,
la aprobacion de las instalaciones hidraulicas interiores en edificaciones que se encuentren bajo
el régimen de propiedad en condeminio, segun publicacién en el Diario Oficial de la Federacién el
28 de abril de 1986.

I.2.5 GENERALIDADES SOBRE LA PROPIEDAD INMOBILIARIA.

Principalmente se cita como fuente el Art. 4 de la Constitucion Politica de los Estados Unidos
Mexicanos, en donde se expresa: toda familia tiene derecho a disfrutar de vivienda digna y decorosa.
Para lo cual la Ley establecera ios instrumentos y apoyos necesarios a fin de alcanzar tal objetivo.

Asi como los antecedentes propios del Plan Nacional de Desarrollo gue se incluyen en: el Art. 26
constitucional, que dice: “El estado organizara un sistema de planeacion democratica del desarrollo
nacional, que imprima solidez, dinamismo, permanencia y equidad al crecimiento de la economia para la
independencia y la democratizacidn politica, social y cultural de la Nacion.

Los fines del proyecto nacional contenidos en esta Constitucion determinaran los objetivos de la
planeacién . La planeacion serd democratica. Mediante la participacién de los diversos sectores sociales
recogera las aspiraciones y demandas de la sociedad para incorporarlas al Plan y los programas de
desarrollo, para lo cual habra un plan nacional de desarrollo al que se sujetaran obligatariamente los
- programas de la Administracién Pablica Federal.

La ley facultara al Ejecutivo para que establezca los procedimientos de participacion y consulta
popular en el sistema nacional de planeacién democrdtica y los criterios para la formulacion
instrumentacién, control y evaluacion del plan y los programas de desarrollo. Asimismo, determinara los
6rganos responsables del proceso de planeacién y las bases para que las entidades federativas e
induzca y concierte con los particulares las acciones a realizar para su elaboracion y ejecucion.

Entre las obligaciones para los ciudadanos mexicanos estan la de inscribirse en el catastro de la
municipalidad, con el manifiesto de la propiedad gue el mismo ciudadano tenga dispuesto (Art. 36).
Entre las facuitades del Congreso de la Union esta la de fijar las reglas que deben sujetarse para la
ocupacion y enajenacion de terrenos baldios y el precio que debera pagarse por éstos (Art. 73).

Las leyes deben determinar los bienes que constituyan el patrimonio de la familia, bienes que son

inalienables, que no pueden sujetarse a gravamenes reales ni embargos, gue son transmisibles a titulo
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de herencia con simplificacion de las formalidades de los juicios sucesorios; Asimismo, son consideradas
de utilidad social, las sociedades cooperativas para la construccidon de casas baratas e higiénicas,
destinadas a ser adquiridas en propiedad por los trabajadores en plazos determinados (Art. 123 ).

Se toma como Documento de referencia el Cddigo Civil en donde se tocan fundamentos
juridicos de: los bienes inmuebles, propiedad, la posesién, el arrendamiento de gran importancia en el
negocio inmobiliario por lo que se citan los siguientes articulos:

BIENES INMUEBLES,
Se consideran como bienes inmuebles ios siguientes: (Art. 750).

> El suelo y las construcciones adheridas a él.

» Las plantas y los arboles, mientras estén unidos a la tierra, ¥ los frutos pendientes de los
mismaos.

» Todo lo que esté unido a un inmueble de manera fija, de modo que no pueda separarse
sin deterioro del mismo inmueble o del objeto a él adherido.

» Las estatuas, relieves, pinturas y otros cbjetos de ormamentacién colocados en edificios,
de tal forma que revele el propbsito de unirlos en un modo permanente.

> Las maquinas, vasos, instrumentos o utensilios destinados por el propietario de la finca,
directa o exclusivamente a la industria o explotacion de la misma.

> Los aparatos eléctricos y accesotios adheridos al suelo o a los edificios por el duefio de
éstos, salvo convenio de contrato.

» Los derechos reales sobre inmuebles tales como: la propiedad, hipoteca, prenda
usufructo, servidumbre, uso y habitacion.

Los bienes pueden ser de dominio del poder piblico o de propiedad de los particulares.

Son bienes de dominio del poder publico los que pertenecen a la federacion, a los estados o
municipios. Los bienes del dominio del poder plblico se rigen por el Cadigo Civil en cuanto no estén
determinados por leyes especiales. Entre las leyes espeaciales se encuentra la Ley General de Bienes
Nacionales (Art. 764 al 766).

Los bienes de dominio publico se dividen en:

Bienes de uso comun, que son inalienables e imprescriptibles. Pueden sacar provecho de ellos
todos los habitantes, con las restricciones establecidas por la ley: para aprovechamientos especiales se

necesita concesion.
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Bienes destinados a un servicio publico, que pertenecen en pleno dominio a la federacion, a los
estados 0 municipios; son inalienables e imprescriptibles, mientras no se les afecte dei servicio pablico a
que se hallen destinados (Art. 767 al 770).

Bienes propios, que pertenecen en pleno dominio a la federacion a los estados o a los
municipios.

Son objeto de contratos: la cosa que el obligado debe dar; el hecho que el obligado debe hacer, ¥
el hecho que el obligado no debe hacer. La cosa objeto del contrato debe existir en la naturaleza, ser
determinada o determinable en cuanto a su especie, y estar en et comercio. Se menciona también que
las cosas futuras pueden ser objeto de un contrato, excepto la herencia de una persona viva. Ademas de
que el hecho objeto del contrato debe ser posible y licito (Art.1824 al 1827).

LA PROPIEDAD.

Disposiciones generales sobre la propiedad (Arts. 830 al 832 y 836 del Derecho Civil Mexicano).
El propietario de una cosa puede gozar y disponer de ella con las limitaciones y modalidades que fijen las
leyes. La propiedad no puede ser ocupada contra la voluntad del duefo, sino por causa de utilidad
publica y mediante indemnizacion. Se declara de utilidad publica la adquisicion que haga el gobiernc de
terrenos apropiados a fin de venderios para la constitucion del patrimonio de la familia para que
construyan casas habitacionales que se alquilen a las familias pobre, mediante el pago de una mddica
renta. La autoridad puede mediante una indemnizacién ocupar la propiedad particular, deteriorarla y aun
destruirla, con la finalidad de poder prevenir o remediar una calamidad publica, salvando de un riesgo
inminente a la poblacién en busca siempre de! beneficio colectivo.

Se menciona ademas que en un predio no pueden hacerse excavaciones ¢ construcciones que
hagan perder el sostén necesario al suelo de la propiedad vecina, a menos que se hagan las obras de
consolidacion indispensables para evitario.

Todo propietario tiene derecho a deslindar su propiedad. También en su caso de cerrarla, en todo
o en parte, del modo que lo estime canveniente o lo dispongan las leyes o reglamentos, sin perjuicio de la
servidumbre que reporte la propiedad misma.

LA POSESION

El poseedor de una cosa es aquel que ejerce sobre ella un poder de hecho. Posee un derecho el
" que goza de él. Donde solo pueden ser objeto de posesion las cosas y derechos que sean susceptibles
de apropiacion. Pudiéndose adquirir la posesion por propio derecho o por representante legal (An.
790,794 y 795).
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Cuando a través de un acto juridico el propietario entrega a otro una cosa, concediéndole el
derecho de retenerta temporalmente en su poder en calidad e usufructuario, arrendatario u otro, los dos
son poseedores de la cosa en cuestién. El que posee el titulo de propietario tiene una posesion
originaria, el otro, una posesién derivada (Art. 791 y 809 del Cédigo Civil).

Segln e del Codigo Civil es poseedor de buena fe el que entra en la posesidn en virtud de un
titulo que le da derecho de poseer. Por el contrario es poseedor de mala fé aquel que entra a la posesion
sin titulo alguno para poseer, ademas se mencionan las causas por las que se pierde estas: {Art. 806).

» Abandono
Cesion o titulo oneroso o gratuito.
Destruccién o pérdida de la cosa.
Resolucidn judicial.

Y V VvV V¥

Expropiacion por la causa de utilidad pablica.

1.2.6 LEY DE DESARROLLO URBANO Y VIVIENDA DEL DISTRITO FEDERAL.

Objetos de la ley de desarroilo urbano y vivienda del Distrito Federal {Art. 1).

I.- Fijar las normas béasicas para planear la fundacidén, el desarrollo, mejoramiento, crecimiento y
canservacion de los centros de poblacién;

Il.- Determinar los usos de! suelo, su clasificacién y zonificacion;
Hl.- Establecer las normas y principios basicos mediante los cuales se llevara a cabo el desarrollo urbano;
Y

» El gjercicio de las atribuciones de la Administracién Pablica del Distrito Federal;

> La participacion demaocratica de los diversos grupos sociales a través de sus organizaciones
representativas; y

> Las acciones de los pariculares para que contribuyan al alcance de los objetivos y
prioridades del desarrollo urbano v de los programas que se formulen para su ejecucian,

Se hace énfasis en la planeacién del desarrollo urbano y el ordenamiento territorial del Distrito Federal,
para mejorar el nivel y calidad de la vida de la poblacion urbana a través de: (Art. 2).

> La regulacion del mercado inmobiliario, evitando la apropiacion indebida, la concentracién y
la especulacion de inmuebles, especialmente los destinados a la vivienda de interés social y
popular, asi como la promocion de zonas para el desarrollo econdmico;
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> La distribucién arménica de la poblacién, el acceso equitativo a la vivienda, servicios,
infraestructura y equipamiento, asi como la distribucién equilibrada de los mismos en &
Distrito Federal,

> Evitar los asentamientos humanos en las areas de mayor vulnerabilidad, en las areas
riesgosas y en las areas de conservacion;

> Optimizar el ordenamiento territorial y el aprovechamiento del suelo;

» Aprovechar de manera mas eficiente, en beneficio de la poblacion urbana y rural, la
infraestructura, equipamiento y servicios, procurando la optimizacién de aquellos y de las
estructuras fisicas de la ciudad;

> La conservacion del medio natural, de la flora y fauna silvestres en el territorio del Distrito
Federal; la restauracién de la salubridad de la atmésfera, del agua, del suelo y el subsuelo; la
adecuada interrelacion de la naturaleza con los centros de poblacién y la posibilidad de su
aprovechamiento y disfrute por los habitantes;

» El mejoramiento de las zonas habitacionales deterioradas fisica o funcionalmente, donde
habita poblacion de bajos ingresos;

Referente a los programas de desarrollo se menciona principalmente lo siguiente. (Art. 3).

» Propiciar el arraigo de la poblacion y fomentar la incorporacion de nuevos pobladores en las
delegaciones Cuauhtémoc, Venustiano Carranza, Miguel Hidalgo y Benito Juarez.

» Los programas sefialardn la ubicacidn de las zonas, areas y predios, asi como las
relotificaciones destinadas a la vivienda y urbanizacion de caracter social y popular; los
programas estimularan ia aplicaciéon de tecnologias, materiales y procesos para construir
vivienda de interés social y popular de alta calidad.

Es importante marcar las diferencias entre un suelo urbano y un suelo de conservacion asi como
también las areas de actuacion de ambos, para efectos de esta Tesis nos interesan Unicamente los

suelos urbanos por lo tanto: (Ar. 32).

l.- En suelo Urbano.

h} Comercial

i) Servicios

I} Industria

k) Infraestructura; y
I} Espacios abiertos.
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Tabla No. 4 Descripcion de Usos de suslos permitidos por la Secretaria de Desarrollo Urbano y Vivienda

PROGRAMA DELEGACIONAL DE DESARROLLO URBANO

SIMBOLOGIA
SUELO URBANO

H Habitacional
Es usc basico para ia vivienda.
Habitacional con comercio

HC Es preferente habitacionai, puediendo tener
comercio basico en planta baja.
Habitacional con oficina

HO Se permite la mezcla intensa de usos hahitacionales

con usos comerciales, de oficina, administrativos y de
industria no contaminante.

cB

Soélo permite la mezcla de usos que sean necesarios
para dar servicios basicos a las zonas habitacionales.

Equipamiento
Esta zonificacion alojara los servicios de equipamiento
tanto publico como privado.

Industria
Esta zonificacion es destinada a alojar ias actividades
productivas del sector secundatrio.

EA

Espacios abiertcs

Comprende todos los espacios abiertos de uso publico,
tales como plazas, parques, jardines tanto publicos como
privados.

AV

Areas verdes de valor ambiental

Comprende {as dreas o zonas que por sus caracteristicas
constituyen elementos naturales fundamenales para la
preservacion del medio de la Ciudad.

3/25/*

Namero de Niveles / Porcentaje de Area libre / * Area de
vivienda minima, en su caso Ejemplo de anotacién donde
el primer nimero indica numero de niveles / el segundo
numero el porcentaje de area libre sin construir / * el tercer
namero se refiere al drea de Vivienda minima, en su caso,
0 sea la, superficie de construccidn por vivienda.

SUELO DE CONSERVACION

RE

Rescate ecolbgico

Son zonas deonde las condiciones naturales ya han sido
alteradas y, por la presencia de usos inconvenientes,
requieren acciones para restablecer su situacidn original.

PRA

Produccion rural agroindustrial

Son aquellas &reas que por sus caracteristicas presentan
indices importantes de productividad del sector agropecuario
y, por tanto, es importante apoyar dichas actividades,

PE

Preservacion ecologica

Son zonas donde se presenta poca alteracion y donde son
necesarias medidas para el control de uso de suelo
permitiendo sélo actividades compatiles con la funcion de
preservacion.
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Continuacién Tabla No. 4 Descripcién de Usos de suselos permitides por la Secretaria de Desarrollo Urbano y Vivienda

BOBLADOQ RURAL

Habitacionat rural de baja densidad

Destinado unicamente at uso habitacional permitiendo
bajas densidades con lote minimo de 1000 m2, un
HRB nivel y 80% de area libre.

Habitacional rural
Areas destinadas a uso habitaciona con lotes minimos
HR de 750 m2, dos niveles y 60% de area libre.

Habitacional rural con comercio y servicio

Uso habitacional y permite comercio en planta baja
dos a tres niveles, 50% de area libre y lote minimo
de 350 m2. Esta zonificacidon se dara principalemente
HRC en las areas centrales de los poblados rurales.

ER Eaquipamiento rural.

Las normas de ordenacion referentes a la intensidad de la construccion permitidas (Art. 33).

h} Alturas de edificacion

i} Instalaciones permitidas por encima de altura

j) Dimensiones minimas de los predios.

k) Restricciones de construccién al frente, fondo y laterales.
) Coeficiente de ocupacion del suelo;

m) Coeficiente de utilizacién del suelo; y

n) El volumen de descarga de aguas pluviales, principalmente en las zonas de

recarga, para proteger la filtracion a los mantos acuiferos.

1.3. GENERALIDADES DE LA PROPIEDAD CONDOMINAL.

1.3.1 ANTECEDENTES HISTORICOS DEL CONDOMINIO EN MEXICO.

Estos se remontan al Codigo Civil de 1870, donde se reglamenta en su articulo 1120, el cual

obedece a una transcripcion de! Codigo Espanol, situado en el libro * De los bienes, la propiedad y sus

diferentes modificaciones” en el titulo de las “Servidumbres™ y el capitulo de las “Servidumbres de

medianeria”. Posteriormente se menciona en el Cédigo Civil de 1884, en su articulo 1014, contenido sin

cambios en el mismo texto, libro, titulo y capitulo. En el Cadigo Civil de 1928, se reglamenta ya este tipo

de propiedad en su articulo 951, y lo ubica en el libro de “Los bienes”, en el titulo de la “Propiedad” y el

Capitulo de “Copropiedad”.

La primera ley de condominios fue publicada en 1954, la cual era reglamentaria en el Codigo

Civil en el articulo 951, misma que se desvincula en el Cadigo Civil de 1972, por considerarse por

razones técnicas y juridicas poco ortodoxo, que reglamentaba una ley ordinaria en contra de la misma

naturaleza como se estimaba en la ley vigente, todo esto se dio como parte de los Debates de la Camara
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de Senadores del congreso de los Estados Unidos Mexicanos. Actualmente se reglamenta la figura del
condominio en forma semejante a la del Distrito Federal, con algunas modificaciones.

1.3.2 DEFINICION Y NATURALEZA JURIDICA DEL CONDOMINIO.

Se define segln Mariano Fernandez Martin de la siguiente manera “ Es una propiedad especial,
que constituida sobre edificios divididos por pisos o locales susceptibles de aprovechamiento
independiente, atribuye al titular de cada uno de ellos, ademas de un derecho singular y exclusivo sobre
los mismos, un derecho de copropiedad conjunto e inseparable sobre los restantes elementos,
pertenencias y servicios comunes del inmueble”. Segun el articulo 951 del Codigo Civil, modificado por la
actual Ley de Propiedad en Condominio menciona lo siguiente: “Cuando los diferentes departamento,
viviendas, casa o locales de un inmueble, construidos en forma vertical, horizonta! o mixta, susceptibles
de aprovechamiento independiente por tener salida propia a un elemento comun de aquél o a la via
publica, pertenecieran a distinto propietarios, cada uno de éstos tendré un derecho singular y exclusivo
de propiedad sobre su departamento, vivienda, casa o local y, ademas, un derecho de copropiedad sobre
los elementos y partes comunes del inmueble necesarios para su adecuado uso o disfrute”.

Se dejaran asentados algunos conceptos elementales, derivados del Derecho Civil, con la
finalidad de facilitar la explicacién de la naturaleza juridica del condominio. Primeramente la personalidad
es el atributo de ser sujeto o titular de derechos ademas de obligacicnes, la cual contiene cinco
elementos principales como lo son: el estado civil, la capacidad, el nombre, el domicilio y el patrimonio.
Este dltimo se define como “El patrimonio el conjunto de derechos y obligaciones pertenecientes a una
persona, apreciables en dinero®, en donde dichos derechos se clasifican en derechos reales y derechos
personales.

El Derecho real es una relacion establecida entre personas, con relacién a un bien y que origina
para todo el mundo, la obligacién de respetar ese derecho sin perturbar al titular en el goce de dicho
derecho. Ei derecho Personal es una relaciéon entre personas, una como sujeto activo, acreedor y otra
como sujeto pasivo, deudor, en donde el primera le exige al segundo, una accién no propia del bien sino
de hacer o dar una determinada accion.

El Derecho de propiedad es un derecho real, que reconoce a una persona para gozar, usar y
disfrutar de una cosas, y disponer segun las limitaciones y modalidades que establece la misma ley,
contemplado en el articulo 830 del Codigo Civil; El cual se compone de tres elementos principales:

» El dereého de usar
¥ El derecho de disfrutar
» El derecho de disponer
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En donde sus caracteristicas, son de carécter limitado porque constitucionalimente se otorga al
poder publico la facultad de imponer a la propiedad privada los intereses publicos que marca el articulo
27 constitucional, es exclusivo ya que solo puede disponer de él un titular o a quien pertenezcan sus

derechos, y el de perpetuidad ya que no se conoce limitacidn alguna en cuanto al tiempo.

Cabe mencionar que existe lo que se denomina el desmembramiento de la propiedad la cual
permite al titular ceder los derechos antes mencionados de manera temporal a otra persona. Este genera
lo que se denominan como derechos reales como lo son: la copropiedad, el usufructo, uso y habitacion, y
las servidumbres.

El usufructo es el derecho real y temporal de disfrutar de los bienes ajenos los cuales se
contemplan en el articulo 980 del Codigo Civil, en donde el uso del derecho permite percibir los frutos que
genere la cosa ajena. El uso y habitacidon dan el derecho de ocupar gratuitamente la cosa ajena las
cuales se toman del articulo 1049 del Cédigo Civil. La servidumbre es un gravamen real impuesto al
inmueble en beneficio de otro mencionadas en el articulo 1057 del Cédigo Civil. La copropiedad existe
cuando una cosa o un derecho pertenecen pro indiviso a varias personas y se encuentra contemplado
en el articulo 938 del Cadigo Civil

3.3 LEY DE PROPIEDAD DE CONDOMINIO DE INMUEBLE PARA EL
DISTRITO FEDERAL.

Se entiende por areas y bienes comunes aquellos que pertenecen en forma pro indiviso a los
condominios y su uso estd regulado por ésta ley, la escritura constitutiva y el reglamento, en la que
reglamento se refiere al propio de cada condominio de acuerdo a las caracteristicas del mismo (Art. 2 ley
de propiedad de condominio).

un condominio es el grupo de departamentos, viviendas, casa, locales o naves de un inmueble,
construidos en forma vertical, horizontal o mixta, susceptibles de aprovechamiento independiente por
tener salida propia a un elemento comln de aquel o a la via publica y que pertenecen a distintos
propietarios, los que tienen un derecho singular y exclusivo de propiedad sobre su unidad de propiedad
exclusiva y, ademds, un derecho de copropiedad sobre los elementos y partes comunes del inmueble,
necesarios para su adecuado uso o disfrute (Art. 3).
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Los condominios de acuerdo con sus caracteristicas de estructura y uso, pueden ser (Art. 5):

l. Por su estructura:

a) CONDOMINIO VERTICAL. Se establece en aquel inmueble edificado en varios niveles en un
terreno comun, con unidades de propiedad exclusiva y derechos de copropiedad sobre el
suelo y demas elementos y partes comunes del inmueble para su uso y disfrute;

b) CONDOMINIO HORIZONTAL. Se constituye en inmuebles con construccién horizontal donde
el condominio tiene derecho de uso exclusivo de parte de un terreno y €s propietario de la
edificacién establecida en el mismo, pudiendo compartir 0 no su estructura y medianeria,
siendo titular de un derecho de copropiedad para el uso y disfrute de las areas del terreno,
construcciones e instalaciones destinadas al uso comun; y

c) CONDOMINIO MIXTO. Es aquel formado por conddminos vetticales y horizontales, que
pueden estar constituidos en grupos de unidades de propiedad exclusiva como: edificios,

cuerpos, torres, manzanas, secciones o0 zonas;

Il Por su uso:

a) HABITACIONAL. Son aquellos en los que las unidades de propiedad exclusiva estan
destinadas a la vivienda;

b) COMERCIAL O DE SERVICIOS, Son aquellos en los que las unidades exclusivas estan
destinadas al giro y servicio que corresponda segan su actividad,

¢) INDUSTRIAL. Son aquellos en donde las unidades de propiedad exclusiva se destinan a
actividades propias del ramo; y

d) MIXTOS. Son aquellos en donde las unidades de propiedad exclusiva se destinan a dos o

mas de los usos senalados en los incisos anteriores,

La propiedad comdn en los condominios {(Art. 25) .

I El terreno, sétancs, puertas de entrada, vestibulos, galerias, corredores, escaleras,
patios, jardines, plazas, senderos, calles interiores, instalaciones deportivas, de recreo,
de recepcion o reunidon social y los espacios sefalados para estacionamiento de
vehiculos, siempre que dichas areas sean de uso general;

I, Los locales destinados a la administracidén, porteria y alojamiento del portero y los
vigilantes; mas los destinados a las instalaciones generales y servicios comunes;

HL Las obras, instalaciones, aparatos y demas objetos que sirvan de uso o disfrute comun,
tales como fosas, pozos, cisternas, tinacos, elevadores, montacargas, incineradores,

estufas, hornos, bombas y motores; albanales, canales, conductos de distribucién de
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agua, drenaje, calefaccion, electricidad y gas; los locales y las obras de seguridad, de
ornatos, y zonas de carga en lo general, y otras semejantes, con excepcion de los que
sirvan exclusivamente a cada unidad de propiedad exclusiva,

V. Los cimientos, estructuras, muros de carga, los techos y azoteas de uso general, y

V. Cualesquiera otras partes del inmueble, [ocales, obras, aparatos o instalaciones
establecidas con tal caracter en la escritura constitutiva y en el reglamento.

Ademas de lo anterior seran de propiedad comun, solo entre las unidades de propiedad exclusiva
colindantes, los entrepisos, muros y demas divisiones que compartan entre si.
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CAPITULO II. ESTUDIO DE MERCADO

I1.1 INFORMACION REQUERIDA

1.1 ESTUDIO DE POBLACION PARA PREDICCION DE LA POSIBLE
DEMANDA

Un estudio de mercado, en donde se analice la poblacion y sus asentamientos, permite conocer
la posible demanda que pude tener el desarrollo “Los Cipreses” y obtener informacion sobre las
posibilidades de venta de una manera superficial.

Para conocer la posible demanda del conjunto habitacional “Los Cipreses” se hace referencia a
las estadisticas concentradas por el INEGI (Instituto Naciona! de Estadistica, Geografia, e Informatica)
donde encontramos la densidad de poblacion por delegacion y algunas otras que se observan a

continuacion.

El proyecto se localiza en la Delegacion Alvaro Obregén, misma que ocupa el 6.50% del territorio
del Distrito Federal, y cuenta con una superficie de 7,720.0 hectareas, en donde la densidad de poblacion
a variado de 1970 a 1995 de la siguiente forma.

Tabla No.5 Densidad de Poblacién por Delegacién en la Giudad de México (Fuenta: INEGI)

Deleqacién Superficie Densidad de Poblacién.
9 Has. 1970 1990 1995
Alvaro Obregén | 7,720.00 59.0 83.0 87.7

Esta delegacion ocupa el actavo lugar en mayor nimero de hectareas, y el tercero en crecimiento
demografico. (Tabla &)

Tabla No.6 Tendencia de la densidad de Poblacién por Delegacién en la Ciudad de Méxice {Fuente: INEGI)

TENDENCIA DE LA DENSIDAD DE POBLACION POR
DELEGACION

Delegacién 1990| 1995 | total | Posicion de acuerdo
al crecimiento.
Iztapalapa 130 11475 17.5 1

Tlahuac 23 | 279 | 49

g:‘.

Xochimilco 22 | 265 | 45

Coyoacan 118 {1213 | 2.3
Magdalena Contreras| 26 | 28.1 | 2.1
Tlalpan

~N[®H| |~




Cuajimalpa 15 | 169 | 1.9 8
Milpa Alta 2 2.9 0.9 9
Gustavo A. Madero | 146 | 145.1| -0.9 10
Azcapotzalco 143 |136.7| -6.3 11
Miguel Hidalgo 88 | 785 | 9.5 12
Venustiano Carranza| 155 | 145.3| -9.7 13
Iztacalco 196 | 183 | -13 14
Benito Juarez 1563 113891 -14.1 15
Cuauhtémoc 184 | 16661 -17.4 16

Asi también observamos el crecimiento de la poblacién en la delegacién Alvaro Obregon desde 1960
hasta 1995.(Tabla 7).

Tabla No. 7 Poblacién en la Delegacién Alvaro Obregén (Fuente: INEGI)

Poblacién
Delegaci6
g n. 1960 1970 1980 1990 1995

Aharo Obregén | 220,011 456,709 570,384 642,753 676,930

Esto nos lleva a verificar la Distribucién porcentual de la poblacién para ésta delegacion con
respecto a la poblacién total del Distrito Federal, como se muestra:

Tabla No. 8 Distribucidn parcentual de poblacién para la Delegacién Alvaro Obregén

Poblacién
Delegacién 1960 1970 1980 1990 1995
Alvaro Obregdn 4.5 6.6 71 7.8 8.0

Otra variable importante ademas del estudio de la poblacion para ésta delegacién es el de
viviendas, para conocer en que condiciones viven y se encuentran los habitantes nos referimos a las
siguientes tablas proporcionadas también por estadisticas del INEGI. Dentro de las cuales la primera que
se observa es la de viviendas particulares habitadas en la delegacion Alvaro Obregon.

Tabla No. 9 Crecimiento del No. de viviendas particulares en a Delegacién Alvaro QObregdn (Fuente: INEGT}

Vivienda Particular
1980 1990 [| 1995
Alvaro Obregon | 122,236 133,937 || 156,914

Delegacion

Ligado a lo anterior observamos el promedio de ocupantes por vivienda en ésta delegacion.
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Tabla No. 10 Ocupantes por vivienda en la Delegacidn Alvaro Cbregon (Fuente: INEGI)

: Ocupantes Promedio Qcupantes
Delegacion | —5er—T7550 || 1955 1980 1990 1995
Alvaro Obregon | 577,1569][ 639,071 ][ 675,670 4.7 4.8 4.3

Con la finalidad de observar la cantidad de habitantes que requieren de vivienda propia es de

suma importancia verificar las viviendas particulares rentadas en la delegacion {tabla 11) y las viviendas

particulares propias (tabla 12) y la referente a las condiciones de las viviendas existentes en la

delegacion (tabia 13).

Tabla No. 11 Vivienda propia en la Delegacién Alvaro Obregén (Fuente: INEGI)

) 1980 1990
Delegacién Toma! % Total %
Alvarg Obregén 64,154 7.65 91,875 7.88
Tabla No. 12 Vivienda rentada en la Delegacién Alvaro Obregén
1980 1990
Delegacion Total % Total %
Alvaro Obregon 40,528 5.56 28,112 6.13

Tabla No. 13 Condiciones de las viviendas existentes en la Delegacién Alvaro Obregén (Fuente: INEGI)

Deleqacién VIV. RENTADA /| VIV.PROPIA / |VIV CON AGUA /| VIV. CON DRENAJE/|VIV. CON ELEC./
g VIV. TOTAL VIV. TOTAL VIV. TOTAL VIV. TOTAL VIV. TOTAL
Alvaro Obregon 0.21 0.69 0.97 0.96 0.99

También se deben considerar las construcciones realizadas con materiales inadecuados como

lamina de cartén, de asbesto, palma, teja, adobe, y materiales similares (tabla 14 ) y las que estan

construidas con materiales propicios losa de concreto, tabique, ladrillo, block, piedra y cemento (tabla 15).

Tabla No. 14 Viviendas existentes construidas con materiales adecuados

1980

1980

Delegacién

Total

%

Total

%

Alvaro Obregén

80,143

6.18

100,838

7.05
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Con las tablas anteriores se puede observar que la delegacion Alvaro Obregdn tiene una gran
demanda por parte de la sociedad para situar aqui su vivienda y residencia o en su defecto rentarla, por

Tabla No. 15 Viviendas existentes construidas con materiales inadecuados

1980

1990

Delegacion

Total

%

Total

%

Alvaro Obrec__;gn

42,093

9.34

33,099

9.22

lo que esta zona representa una ubicacion que es satisfactoria para el desarrollo del Conjunto

Habitacional “Los Cipreses”.

Los compradores de casas generalmente tienen entre 25 — 50 afos de edad. Estas son las
principales edades productivas y corresponden a la formacion de hogares que estan constituidos tanto
por matrimonios como por divorcios, por lo que este segmento es el mas dinamico y desde ahora hasta

el ailo 2010 mas de 15 millones personas se agregaran a esta categoria.

Gréafica.

1 Comparativo de la Formacién de Nuevos Hogares Vs. Construccién de Vivienda (Fuente: Softec, 1997)
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Como se puede abservar en la grafica 1 el crecimiento en la formacién de nuevos hogares ha
sido mucho mayor a la construccién de nuevas viviendas lo que ha generado un rezago importante
debido a cambios politicos y situaciones econémicas nacionales adversas que se han presentado a lo
largo de la historia de! pais pero como se observa, esta tendencia tiende a mejorar para los proximos
afos ofreciendo a los desarrolladores nuevas opciones y mejores condiciones econémicas para la
inversién en proyectos inmobiliarios que satisfagan las necesidades de los diferentes nichos de mercado
existente, ofreciendo una correcta atencion a la demanda que se espera en el corto plazo.

Finalmente como veremos méas adelante en la definicion det mercado al que pretendemos dirigir
nuestro proyecto factores como la Inmigracién, sustitucién y la rotacién afectan directamente a la
demanda que se tendra en el proyecto.

I.1.2 ESTUDIO DE OFERTA EXISTENTE

Se tiene en la zona la presencia de 5 desarrollos inmobiliarios con caracteristicas similares a las
que se pretenden para el conjunto habitacional “Los Cipreses”, en general dicha zona cuenta con

inmuebles de Uso residencial como casas particulares, las cuales presentan un nivel socioeconémico de
nivel medio a alto.

Se presenta una gran actividad inmobiliaria, en la que se pueden apreciar gran cantidad de
bienes inmuebles en venta principalmente, como casas particulares de Uso residencial con superficie
variable de 260 m® hasta 2,000m? las cuales aunque cuentan con construccion existente los venden
como terrenos por el Uso de Suelo que se presenta en la zona, con costos por metro cuadrado
promedio de $2,456.36, lo incrementa el aprovechamiento de los predios, en la construccion de
Inmuebles de Uso residencial de Tipo Departamental. Segun una investigacion realizada en [a zona se
cuenta con una absorcion mensual de 1 unidad por desarrollo al mes, dato obtenido en funcion del
numero total de unidades vendidas entre el nimero total de meses en venta de todos los desarrollos,
dicha cantidad nos arroja el comportamiento de las ventas ya existentes, permitiéndonos visualizar la
expectativas futuras de ventas, asi como la cantidad de departamentos existentes y el tiempo en el que
la oferta ya existente dejara de afectar al conjunto habitacional “Los Cipreses”, segin los datos
recopilados de los propios desarrolladores, se puede determinar que el mercado actualmente presenta
una existencia en el mercado de 140 departamentos, lo que nos da una capacidad de ventas de una

unidad al mes para el proyecto, datos que nos llevan a pensar en ventas promedio de 1 unidad por mes
en cada uno de los desarrollos.




Lo anterior es importante levandonos principalmente a ver cual es la velocidad con la que se
estan vendiendo los inmuebles en esta zona y lo cual se vera reflejado mas adelante en la proyeccion de

los ingresos (ventas) que se pretenden en el proyecto.

I.1.3 ESTUDIO DE COMPETENCIA.

Actualmente se cuenta con 5 desarrollos inmobiliarios en etapa de construccién y venta, cuyas
caracteristicas de proyecto, son similares a las que se pretenden en el conjunto habitacional “Los
Cipreses”.

Con desarrolladores conocidos en el medio inmobiliario como lo son: Sare y Baita. Baita
promociona los denominados desarrollos “Campestre San Angel” y “Cafiada del Desierto” y por la otra
Sare promociona ‘Lomas San Angel’, ‘Tres Bosques” y “San Angel Inn", los cuales ofrecen
departamentos variables con respecto a los m? de construccién que van desde los 100 m?hasta 153 m*,
variando las areas de los locales que conforman los departamentos y las formas de pago, que se dividen
basicamente en dos: los denominados créditos hipotecarios a través de instituciones bancarias como
inverlat, Bital, y Bancomer los cuales ofrecen un financiamiento de un porcentaje del valor total del
inmueble entre un 40% y 70% dependiendo del banco con diferentes tasas de interés en UDIS o en
pesos a diferentes plazos desde 2 afios hasta 15 afios, un monto de enganche, y pagos diferidos antes
de la escrituracién. Se cuenta en el mercado con los créditos de Hipotecaria "Su Casita * la cual ofrece
tasas menores por ser a través del Banco de México y del Fondo para la Vivienda (FOVI), la cual solo
permite el financiamiento entre el 30% y 40% del valor del inmueble, el valor restante se cubre con un
enganche y con pagos diferidos antes de la escrituracién, lo antes mencionado se ve reflejado en la tabia
de la siguiente pagina:




Tabla No. 16 Resumen de Desarrollados Existentes en la zona y caracteristicas principales

-
DESARROLLOS
DATOS DEL
DESARROLLO | LOMASSAN | TRES | CAMPESTRE CANADA DEL
ANGEL |BOSQUES| SAN ANGEL |SANANGELINN DESIERTO
M2 DE

CONSTRLGCION 132.00 105.00 102.00 100.00 153.00
PRECIO TOTAL | 1,455,000.00 |995,000.00| 115500000 | 915,000.00 1,750,000.00
PRECIO M2 11,02273 | 947619 | 11,323.53 9,150.00 14,437.91
DESARROLLA SARE SARE BAITA SARE BAITA

Pago iniciad | Enganche 55% de Pago inicial del | 55% de enganche y el
30%, un 30% [de 305,400 | enganche y el 30%, resto a plazos de 2, 3, 4,
diferidcen 10 | el resto resto a plazos | 30% diferidoen | 10y 15 anos a través de
meses 40% a IT mediante un| de 2, 3, 4, 10 ysf 10 meses, y 40% un crédito Bita

entrega o crédito |15 afos a través a fa entrega o con
FORMA DE PAGO financiamiento | bancarioa | de un crédite | financiamiento a

alDafosa | través de Bital 10 anos, con
través de "Su | Inverlat, “Hipotecaria Su
Casita" Bancomer ¢ Casita”
Bital
DATOS DEL
PROYECTO M2 % M2 % | M2 % M2 % M2 %
SALA - COMEDCR | 38.50| 29% |28.00|27% (2556 25% 25.00 25% 38 25%
RECAMARA
PRINCIPAL: 11.80| 9% 13.00 [12%|14.41 14% 14.54 15% 19.25 13%
RECAMARA, 1; 10.85| 8% 12.00 |11%:|12.24| 12% 11.40 1% 14.4 9%
RECAMARA 2: 2.61 7% 12.00[11% 1000} 10% 12.00 12% 16.5 1%
VESTlDOR,REC‘ 6.60 5% 220 | 2% | 3.75 4% 0% 8 5%
PPAL.:
COCINA 12.00] 9% 700 7% | 7.20 7% 7.55 8% 7.92 5%
CUARTQ DE
SERVICIO 4.80 4% 0% 0% 4.00 4% 5 3%
ELEVADOR Si Sl NO NO NO

El tamafic del desarrollo es otro factor de decision que se tiene ante los clientes que desean
adquirir un bien raiz de tipo departamental ya que ia privacidad es un factor importante que se tiene que
considerar, con la finalidad de analizar mas a fondo la situacién de competencia en la zona se presenta
una breve descripcion de los proyectos mostrados en la tabla anterior.

LOMAS SAN ANGEL: Este desarroflo localizado en el Camino al Desierto de los Leones No.
4375, ofrece departamentos de 132 m”de construccién constituidos basicamente por: Sala — Comedor,

Cocina, 2 bafos, recdmara principal con vestidor, 2 recamaras, Cuarto y patio de servicio, con 2 cajones

de estacionamiento. En un total de 110 departamentos divididos en 2 edificios de 10 niveles cada una,
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con elevador. Se cuenta con extensas areas de uso comin con casa club, alberca, cancha de padel ¥
salon para eventos. Ademas de contar con un area destinada a 70 casas en Condominio Horizontal,
vigilancia y acceso controlado las 24 hrs.

TRES BOSQUES: Se encuentra en Prolongacion Centenario No. 3002, el cual consta de 96
departamentos en 2 edificios de 8 niveles, los departamentos que ofrecen: Sala — Comedor, Cocina, 2
bafios, Recamara principal con un pequefo vestidor, 2 Recamaras, patio de servicio, y 2 cajones de
estacionamiento en un area aproximada de 105 m? contando con elevador, salon para eventos, y vista

panoramica a la ciudad, acceso controlado con vigilancia las 24 hrs.

CAMPESTRE SAN ANGEL: Ubicado en Caminc al Desierto de los Leones No. 4449, con 48
departamentos en 2 edificios de 6 niveles, constan de: Sala — Comedor, Cocina, 2 bafios, Recamara
principal con vestidor, 2 Recamaras, patio de servicio, y 2 cajones de estacionamiento en un area de 102
m? , se cuenta con 10 cajones para visitas, pequefas areas verdes en la zona de estacionamiento,

acceso controlado y vigilancia las 24 hrs.

SAN ANGEL INN: Se ubica en el Camino al Desierto de los Leones No. 4152, cuenta con 18
departamentos cada uno de 100 m? en un edificio de 6 niveles, los que cuentan con: Sala — Comedor,
Cocina, 2 banos, Recamara principal, 2 Recamaras, Cuarto y patio de servicio, 2 cajones de
estacionamiento, se encuentra dentro de un desarrollc de casas en condominio horizontal, ofreciendo
vigilancia y acceso controlado las 24 hrs,

CANADA DEL DESIERTO: Localizado en Camino al Desierto de los Leones No. 5720, esta
compuesto de 21 departamentos de 153 m® en 3 edificios, los que a su vez cuentan con: Sala —
Comedor, Cacina, 2 bafios, Recamara principal con vestidor y terraza, 2 Recamaras, Cuarto y patio de
servicio, 2 cajones de estacionamiento, vigilancia y acceso controlado las 24 hrs.

Se puede observar que todos los desarrollos antes citados ofrecen productos similares a precios
variables que dependen basicamente por: el Area Comun, y la cantidad de m2 por departamento. En
cuanto a los acabados; tipos de pisos, muebles de bafio, carpinteria, canceleria, alfombras, cocinas
integrales, luminarias, entre otras son muy similares. Toda esta informacidn se tendra que considerar en
el proyecto, a fin de competir y asi ofrecer un producto que ofrezca ventajas sobre la competencia ya
existente,
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I.1.4 VALOR COMERCIAL DE CASAS Y DEPARTAMENTOS USADAS EN LA

ZONA.

Se debe tomar en consideracion los bienes inmuebles usados en venta en la zona, es decir las

casas y departamentos que representan una competencia directa, adicional a la que ya ofrecen los

departamentos de los desarrollos antes mencionados, ya que estos afectan directamente el poder de

decision a los compradores que buscan mejores condiciones de vida e inversién, por lo que se ofrece un

cuadro comparativo de departamentos en condominio y casas en condominio en la zona con la finalidad

de determinar los precios que se dan en este tipo de inmuebles y de esta buscar ofrecer al cliente una

mejor opcién.

CASAS EN CONDOMINIO HORIZONTAL EN VENTA:

Tabla No. 17 Estudic de Casas en Ventas en ia zona de estudio

LEICAOON .

PREOO BANDS | GARNGES EDAD
Camn a Desierno dolos Leongs 46560 £ 8R3.000.00 20 200 7aos
Camal Dasiero de los Leores 3650 $308,000( 3m am 7aos
|Erono Qe 1251t 13 $1.290000) 20 200 Baos
Cam d Dessiertd delos Leones 4604 $1.500.0000] 300 200 Bats
Cam Al Dosiertn da los Laores 1410 $1.300 20 200 Bas
Cemadadel Mrd 7.9 $1.580,00000 200 2M s
Cerachde Sh Josd Wit 6 $1 65000000 3 200 0a7s
Com Al Cesierio do los Lecres 494 22740000 30 400 10as
Carirn Fod aTetepen 18int. 7 400000 30 3 1as
Cam Al Desierto &b los Leones 52901int. 12 $2 400,000, 3w am 8ats
|Erdire Ganda Sirt 8 $2550,00000 300 am Das

DEPARTAMENTOS EN CONDOMINIO EN VENTA:
Tabia No. 18 Departamentos en Venta en la zona de estudio
LBICAOCN AEAOONSTRIOON  PREJOFOR M B

PREOC NVELES REDAWIS BANDS GRS =020
Cm A Dsierodeks! NaSECEit 201 L2 g 0o &0 2m 2M 1@ 5ats
GmADSaodbkslereshosmt e | FE000D 1020 60 20 200 20 1ap
G Cooids it Y8 $1. 20000 M50 5m 3m 3m am Ads
Carahace (s it 3R2 $1 230000 17500 50 30 M 40 4518
Rivcade Cados 4t 1 $£2.32000000 20 j={0s] I Im 20 1ap

Tomando en cuenta las consideraciones generadas por las tablas anteriores se tiene un precio

promedio de $ 8,141.00 en casas en condominio horizontal, y de $ 9,168.64 para departamentos en

condominio.
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1.2 PRECIO DE VENTA DE LOS INMUEBLES.

I1.2.1 VALOR DE MERCADO

Este esta estrechamente relacionado con la situacion que se presenta en el Mercado existente
en la zona teniendo como aspecto determinante la oferta existente, lo cual indudablemente nos lleva a
tomar en cuenta los 5 desarrcllos mencionados anteriormente, en donde haciendo referencia a la tabla
del Estudio de competencia observamos los valores de ventas de cada uno de los desamollos, en donde
se tiene un costo por metro cuadrado promedio de $ 10,482.70 con un minimo de $ 9,150.00 por metro
cuadrado en el Desarrcllo de San Angel Inn y uno valor maximo de $ 11, 437.00 dado por el desarrollo
Canada del Desierto. Es conveniente mencionar que en la zona se cuenta con departamentos con
precios minimos por unidad de $ 915,000.00 hasta montos maximos por unidad de $1,750.000.00 y con
costo promedio par unidad de § 1,087,000.00.

Unz de las formas a considerar y determinar la localizacion de nicho de un producto, es mediante
tablas o grédficas que permitan facilmente su comprensién y ubicacién dentro de un entorno dado por ia
competencia existente. A continuacion se muestra la siguiente grafica que muestra el nivel de
accesibilidad de un producto y su plusvalia comparandolo con los demas inmuebles de la zona.

@Grafica No. 2 Relacion Accesibilidad- Plusvalia en la zona de estudio

OFERTA EN LA ZONA PROYECTO HABITACIONAL" LOS CIPRESES"
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De la grafica anterior podemos determinar ™ que el eje de las “ Y “ indica la Plusvalia del
inmueble, es decir si su precio por m” es mas bajo o alto que la mayoria de los desarrolios de la zona, si

el precio por m’ es mas bajo, se convierte en un producto con mayor plusvalia debido a que tiende a
p po P P q
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uniformizar su precio con los productos existentes de la zona y por lo tanto a incrementarlo, Sin embargo
un producto con precio por m® alto tiende a uniformizarse a los precios de la zona y por lo tanto a
disminuir, reduciendo su plusvalia.

En el eje de las * X *, se indica ofra de las caracteristicas que debemos considerar, que s la
accesibilidad del inmueble, y se refiere al precio total del inmueble, si su precio total es bajo, nuestro
producto tiene una mayor accesibilidad de compra, mientras que si es alto esta disminuye y sera mas
dificil conseguir venderlo.

De la grafica anterior podemos determinar que el desarrollo San Angel Inn es el que mejor esta
posicionado en el mercado, ya que tiene una plusvalia y accesibilidad altas, el desarrollo Canada del
Desierto tiene baja accesibilidad (caro), ademas de presentar una plusvalia baja debido a tener los
costos mas altos de la zona, por otra parte el desarrollo Lomas San Angel presenta una baja
accesibilidad y una minima plusvalia, El desarrollo Campestre San Angel cuenta con una accesibilidad
mayor que la anterior, pero respecto a su plusvalia se observa muy baja, y por ditimo el desarrollo Tres
Bosques presenta una accesibilidad y plusvalia cercana respecto al desarrollo San Angel Inn. Con todo lo
anterior podemos establecer que el desarrollo habitacional “Los Cipreses” debera posicionarse en un
nicho de mercado comprendido entre valores por unidad de $ 1,000,000.00 y $ 1,150,000.00 para tener
una accesibilidad buena, para lograr consequir tener una plusvalia competitiva debemos establecer
valores por m’ entre $ 9,250.00 y $ 10,000.00

1.2.2 TEORIA DEL VALOR ACTUAL

Esta estara dada por el valor del dinero en el tiempo, es decir, a toda persona le conviene recibir
hoy, que a un determinado precio cierto tiempo transcurrido, por lo que se alude al tiempo como factor
de influencia en el valor de los inmuebles, esta Teoria hace mencion del Método del valor actual
excedente el que presupone la existencia de una tasa minima de rendimiento, en condiciones de
magnifica liquidez y seguridad, con un rendimiento anual neto y libre de impuestos, ademas de que
consigue que el inversionista obtenga una utilidad sin ninguna intervencién en la administracién o en la
planeacion de la misma, por lo que es justo esperar un rendimiento mayor por emprender un negocio.
Este se ve de una manera mas clara haciendo un listado de las cantidades presupuestadas, tanto de
egresos como de ingresos, separadas por periodos correspondientes; cada cantidad de ingreso o egreso
se descuenta a la tasa minima exigida en cada periodo y se suman. En donde en el caso de que la suma
de ingresos a valor actual supere la suma de los egresos, significa que el proyecto es adecuado, por Ip
. que se obtendra como minimo la tasa minima de rendimiento referido con anterioridad.




I.3 FACTORES QUE INTERVIENEN EN LA DETERMINACION DEL
PRECIO DE LOS INMUEBLES

11.3.1 RELACION PRECIO - INVERSION

Para el desarrollo habitacional Los Cipreses la relacién precio-inversion es importante para fijar el
precio de venta de los departamentos, e cual se obtiene al considerar el total de la inversién en cuanto a
terreno, materiales, mano de obra, intereses del financiamiento, permisos y cualquier otra clase de gastos
que se tengan, considerando ademas una utilidad razonable y atractiva para los inversionistas.

Atendiendo a esta relacién se debera tener un contro! adecuado en la adquisicién y utilizacion de
los insumaos que intervienen a lo largo del proceso. de tal manera que la inversion no resulte en un costo
elevado.

Por otra parte, la utilidad depende del criterio de quien fija el precio y no de la resultante normal
en la direccién de un negocio. Tan inadecuado sera fijar un precio bajo como establecer un precio
elevado.

Respecto al proceso de ventas, se puede asumir que se tiene un precio inicial de los
departamentos los cuales sufriran un incremento con forme se avance en el desarrollo y éxito del
proyecto; por lo que no resulta légico pensar en la disminucion de su precio.

11.3.2 RELACION PRECIO — COMPETENCIA

Debido a la localizacién del proyecto Los Cipreses y tomando en cuenta que no se trata de un
producto nuevo y (inico que carezca de competencia, un factor que influye en el precio es el mercado, ya
que el comprador generalmente realiza una investigacién antes de adquirir.

Por lo que se debera cuidar el producto que ofrece la competencia en cuanto a su calidad, facilidades de
pago, acabados, ubicacidn, financiamiento, y otros. Lo que se ve reflejado en un determinado precio. La
competencia es una medida contra la cuali debe compararse la venta del inmuebles. La escasez y fas

facilidades de pago quedan comprendidas en el aspecto del mercado.
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I.3.3 RELACION PRECIO - RENTABILIDAD

Para el caso que nos ocupa la relacion precio — rentabilidad es muy importante, ya que aunque
los departamentos se tienen en venta y no en renta, estos gozan de un valor de renta o productividad, tal
como en el caso de que una persona invierta en un capital en valores de renta fija. Esta goza de un
interés determinado; lo mismo sucede si una persona invierte un capital en un bien inmueble con el
proposito de darlo en renta, y obtener asi la productividad antes mencionada. Si se desea tomar en
consideracion esta relacién se tendran que obtener los valores definidos por el propio mercado en cuanto
a renta de inmuebles se refiere; el cual podrd estimarse por metro cuadrado o unidad, tasandose por
mes, lo que nos dara una estrecha relacién entre la inversion y su productividad, es decir, entre el valor o
precio ¥ su rentabilidad.

Este precio de rentabilidad se obtiene muitiplicando la renta mensual, estimada o real del
inmueble (terreno, casa, departamento u oficina), por 12, para determinar la renta del afo. A ésta se le
deducen los gastos propios y normales (mantenimiento, impuesto predial, consumo de agua), para
obtener la renta anual neta. Esta representa el interés obtenido durante un afo a razon de un porcentaje
deseado o real razonable que corresponde a cierto valor: el valor por capitalizacion de rentas o
rentabilidad.

Por lo tanto un capital X impuesto a un determinado tanto por ciento anual produce
mensualmente cierta cantidad de dinero, en este caso la renta mensual. La relacién precio — rentabilidad
@s muy importante en el valor de los inmuebles, casi como el valor fisico o material de éstos.

I.3.4 RELACION PRECIO — PLUSVALIA

De acuerdo a la localizacién del proyecto podemos observar que es lo que se ofrece en el
entorno, de esta manera podemos aseverar que si el proyecto tiene un costo por debajo de su valor real,
y si ademas en la zona se tiene una plusvalia que no crezca con rapidez, el inmueble no sera aceptado
con facilidad, por lo tanto la absorcidn tendera a reducirse; caso contrario sucedera cuando la ubicacion
del inmueble es aquella que nos garantizard una plusvalia de crecimiento rapido en la que podremos
vender a un precio mayor y se pueda despertar interés. El proyecto los Cipreses, al localizarse en una
zona en crecimiento y con desarrollos importantes, serd impactado por la plusvalia de ia zona, generando
asi a futuro un mayor valor del inmueble.

El concepto de plusvalia generalmente solo se utiliza en el momento de realizar las ventas, ya
que al presentarse esta con el transcurso del tiempo resulta subjetivo ya que se refiere a un beneficio
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futuro no cuantificable en un momento dado. Cabe hacer mencién que la plusvalia beneficiara al
comprador que adquiera al comienzo del desarrollo, al cabo de los meses los precios cambiaran no por

efecto de la plusvalia sino por efecto del cambio en los costos.

1.3.5 RELACION PRECIO — UBICACION

Factores de ubicacidn respecto a la zona.

Un terreno puede tener diferencias notables en precio con respecto a otro por su ubicacion, por
encontrarse en esquina, por sus proporciones de frente o fondo, por su forma rectangular e irregular, por
los servicios que disponga, etcétera. Tomando en cuenta que el precio por metro cuadrado de terreno se
prorrateara entre el nimero de departamentos que formaran el edificio que en el casc de los Cipreses es
de 20, y comparandolo con los desarrollos en la zona observamaos que en el mismo se tendra mayor valor
de terreno para cada uno de los departamentos.

De acuerdo a la orientacion del inmueble y respecto a la ubicacion de la entrada principal,
observamos que debido al transilo diario promedio por las diferentes vialidades de la zona, para el
desarrollo Los Cipreses es menor generando esto un mayor beneficio debido a que no se tendran tantas
malestias por el transito de vehiculos.

Factores que influyen en cada unidad det condominio.

Para el desarrolio “Los Cipreses” y contemplando que se tendra elevador, los departamentos que
se encuentren en los pisos altes seran los de mayor precio, debido a que tendran mayor privacidad vy
debido a la vista que proporcionaran. Asi mismo si los departamentos estan ubicados hacia la calle.

La planeacion de los estacionamientos es otro factor de precio segun se cuente o no con
suficiente servicio para todos.

Come los estacionamientos pueden ser de area privada 0 comun, Se presentan tres situaciones.

1. Si es area privada, deben venderse en forma separada, en cuanto a precio, el departamento
y el cajon.

2. Sies area privada el cajén pero integrada al departamento, es decir, si ambos tienen un sélo
proindiviso, el precio se incrementara al del departamento vy se vendera como una sola

unidad.
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1.3.6 DESCRIPCION DEL PROYECTO "LOS CIPRESES".

El proyecto consiste en la construccidn de un edifico de 20 departamentos con un total de 3,194
m? de construccion de acuerdo a la siguiente descripcion, considerando las areas por departamento,

ademds de la ubicacion y crientacion:

Tabla No. 19 Descripcion del Proyecto

Unidades

Tipo Nivel Fachada Orientacion Area Total (m2)

A 2 PB Rio Guadalupe |Sur poniente 110 220

B8 2 PB Jardin Nor-oriente 110 220

] 6 1°,2°y 3° Jardin Nor-oriente 110 660

D 6 1°,2°y 3 | Rio Guadalupe |Sur poniente 110 660
E (Penthouse) 2 4° Jardin Nor-oriente 155 310
F (Penthouse) 2 4° Rio Guadalupe | Sur poniente 155 310

Total de 20 2,380

Departamentos

Cada uno de los 16 departamentos que se ubican del nivel Planta baja, 1er nivel, 2° y 3er nivel
tienen los siguientes espacios:

Sala, comedor, cocina, alcoba, cuarto de servicio, bano del cuarto de servicio, patio de servicio,
bafo 1, recamara 1, recamara principal y baiio de recamara principai los cuales son catalogados como
- tipp A, B, C,yD. (ANEXOS 3 Y 4)

Cada uno de los cuatro penthouses que se ubican en el 4° nivel y que se componen de dos
niveles distinguiéndose 2 tipos los Ey F con los siguientes espacios:

Sala, comedor, cocina, alcoba, cuaro de servicio, bano del cuarto de servicio, patio de servicio,
bafo, recamara 1 y recdmara 2, escaleras interiores para subir a la recamara principal y bano de

recamara principal (ANEXO 5).

Cuenta ademas con iugar de estacionamiento para 44 autos, 24 corresponden a cajones chicos y
20 cajones grandes.

Del total de cajones de estacionamiento 40 corresponden a los 20 departamentos (2 cajones por
depariamento) Y 4 paia estacionamiento de visitas. La zona de estacionamiento se encuentra dividida en
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dos niveles una la Planta de Estacionamiento con un nivel de piso terminado N.P.T.-0.80 con capacidad
para 29 autos y en el de acceso al Edificio con capacidad para 15 autos (ANEXQ 6).

El conjunto cuenta ademas con la siguientes areas de construccién de acuerdo al proyecto

Arquitectdnico siguiendo la normatividad que rige los lineamientos en cuanto al proyecto arquitecténico.

A continuacion se presentan una sintesis de las areas totales de construccién tomando en
cuenta los departamentos, pasillos, escaleras, estacionamientos, circulaciones y jardineras y  poder
determinara asi el area total de construccion.

Tabla No. 20 Tabla de Areas Comunes

AREA M2 M2
CONSTRUCCION| CONSTRUCCION

Estacionamiento en nivel -0.80 m 489.00

Estacionamiento en acceso 64.30

Total de estacionamiento 553.30
Departamentos 2,380.00
Circulaciones y escaleras 186.25
Jardineras 25.00
Area total construida 3,144.55

Adicionalmente se cuenta con  4reas comunes. Esta se encuentra compuesta por
estacionamiento en la planta de acceso y estacionamiento en el nivel N.P.T -0.80m, jardin com(n en la
parte posterior del edificioc con una superficie de 178.5 6 m?, caseta de vigilancia y cuarto de maquinas,
depdsito de basura (debajo de la rampa de acceso a la planta de estacionamiento en nivel N.P.T. -0.80
m), de escaleras y vestibulos (ANEXQ 7).

LOCAL M2
Caseta de Vigilancia 11.20
Acceso 14.00
Estacionamiento Visitas (4 autos) 50.00
Jardin comun 178.5
Circulacion y Escaleras 186.25
TOTAL 182.27

Se cuenta con un acceso Vehicular por ia calle de Rio Guadalupe por donde se tiene el nivel de
acceso entrando por una rampa que comunica con la planta de estacicnamientos en el N.P.T. -0.80 m,
dicha rampa cuenta con una pendiente del 4% hasta llegar al nivel. Con la finalidad de ofrecer a los
propietarios mayor seguridad se contara con una caseta de vigilancia para control vehicular y peatonal
las 24 hrs. del dia, Ademas de contar con un jardin comun con un area de 178.5 m2 para recreacion y
esparcimiento.
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CAPITULO Ill. EVALUACION TECNICA, ECONOMICA Y
FINANCIERA.

lIl.1 EVALUACION TECNICA

HL.1.1"ESTUDIO DE MECANICA DE SUELOS

Como se menciond anteriormente, el predio en cuestién se localiza en la avenida Camino Real de
las Minas, delegacién Alvaro Obregén. Este presenta una pequena pendiente hacia la avenida Camino
Real de Minas.

El proyecto del edificio de 6 niveles, con dimensiones en planta aproximadas de 22 m por 26 m,
constard de un sétano para estacionamiento con desplante, a 1.5 m bajo el nivel de banqueta, y seis
plantas para departamentos. (ANEXQO 9). El edificio estara estructurado a base de marcos de concreto
reforzado en donde las cargas al terreno se transmitiran por columnas y muros de carga que a su vez
llegaran a la cimentacion que es a base de zapatas aisladas o corridas de concreto reforzado, unidas
entre si mediante trabes de liga. E! peso unitario aproximado del inmueble se estimo en 7.2 t/m®

A) TRABAJOS DE EXPLORACION.

Los trabajos de exploracién consistieron en la ejecucién de dos sondeos mixtos de penetracion
estandar y avance con rotacion (SM-1 y SM-2) llevados cada uno hasta 15 m de profundidad y dos
pozos a cielo abierto llevados hasta profundidades de 1.5 m y 1.05m respectivamente. (ANEXO 8)

En la profundidad explorada no se ubico el nivel de aguas freaticas.

N = niumero de golpes en la prueba de penetracion estandar
W = contenido natural de agua

LL = limite liquido

F = Porciento de finos

LP = limite plastico

IP = indice plastico

8) PRUEBAS DE LABORATORIO.

Las muestras extraidas de los sondeos se sometieron a las siguientes pruebas de laboratorio:
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Propiedades indice,

= Contenido natural de agua

= (lasificacién visual y al tacto

= Limites de plasticidad

=  Granulometria

Propiedades mecanicas.

+ Compresion no confinada

Los resultados se muestran a continuacién:

SONDEOQ SM-1
ESTRATO | PROFUNDIDAD (m) DESCRIPCION Y PROPIEDADES
1 0a06 Relleno de limo arenoso café, con gravilla N=49, w=20%
2 06ai.8 Limo plastico gris oscuro N= 40, w=31%
3 {Bana Limo medianamente plastico café claro. N=50/25 w=28%,
LL=65%, LP=32%, IP=33%(MH), F=75.7%
24a36 Limo arenoso café N=42, w=29%
5 36a54 Limo poco plastico café claro. N=50/20, w=18%
6 54860 Limo poco plastico café claro. N=47, w=25%, LL=44%,
LP=32%, IP=12%(ML), F=72.5%
6.0a9.0 Limo café claro poco plastico, con gravilla. N=50/15, w=31%
9.0 a 15.07 Arena gris claro de grano grueso, con gravilla. N=50/7, w=15%

qu = resistencia a la compresion simple, determinada con penetrémetro manual

w = contenido natural de agua,

y = peso volumétrico natural

Squ = reistencia al esfuerzo cortante, en la prueba de compresion simple

LL = Limite liquido

LP = limite plastico

IP = indice plastico

F = Porciento de finos.
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SONDEOQ SM-2

ESTRATO | PROFUNDIDAD (m) DESCRIPCION Y PRCPIEDADES
1 0als Relleno de limo con grava y pedaceria de tabique N=10,
al.
w=15%
2 1.8a3.0 Relleno de limo café claro con grava N= 15, w=19%
Relleno de limo gris oscuro medianamente plastico, con
3 3.0a5.0
fragmentos de roca. N=23, w=25%
4 5.0a15.0 Limo café claro N=50/20

gy = resistencia a la compresién.simple, determinada con penetrometro manual
w = cantenido natural de agua,

y = peso volumétrico natural

Squ = reistencia al esfuerzo cortante, en la prueba de compresién simple

LL = Limite liquido

LP = limite plastico

IP = indice plastico

F = Porciento de finos.

SONDEO PCA-1

ESTRATO | PROFUNDIDAD (m) DESCRIPCION Y PROPIEDADES
1 0a02 Tierra vegetal, con raicillas
Reileno heterogéneo con bolsas de plastico y pedaceria de
2 0.2a03
tabique, etcétera.
Relleno de limo arcilloso café oscuro, de baja a mediana
3 03ai1 plasticidad, de consistencia media a firme, con raicillas. qu=4
kg/cm?
Relleno de limo arenoso café amarillento, de baja plasticidad,
4 1.1 al1.22 medianamente cementado, de consistencia firme, con raicillas
q.> 4 kg/em®”
Reilleno de fragmentos de roca, TM=20cm, con una matriz de
5 1.22a1.5 arcilla negra, de mediana a alta plasticidad, de consistencia
firme qu= 4 kg/cm®

q. = resistencia a la compresion simple, determinada con penetrometro mianual
w = contenido natural de agua,

y = peso volumétrico natural
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Squ = reistencia al esfuerzo cortante, en la prueba de compresion simple
LL = Limite liquido
LP = iimite plastico

IP = indice plastico

F = Porciento de finos.

SONDEQ PCA-2
ESTRATO | PROFUNDIDAD (m) DESCRIPCION Y PROPIEDADES
1 0a03 Tierra vegetal, con raicillas
0 038075 Arcilla café oscuro, de alt:a plasticidad, de ccnsistencia firme,
con raicillas, q.>4.5 kg/cm
Limo café claro, de mediana plasticidad, de mediana a alta
3 0.75a1.05 compacidad. W=28%, y=1.63 t/m*, Squ=0.21 Kg/cm2, LL=54%,
LP=34%, IP=20%(MH), F=81.0%

qu = resistencia a la compresion simple, determinada con penetrometro manual

w = contenido natural de agua,

y = peso volumétrico natural

Sq = reistencia al esfuerzo cortante, en la prueba de compresion simple
LL = Limite liquido
LP = limite plastico

IP = indice plastico

F = Porciento de finos.

E! subsuelo del sitio esta formado por rellenos de material heterogéneo, el cual se encontrd hasta
0.6m de profundidad en el SM-1, 5.0 men el SM-2 y 0.75 m en el PCA-2 y en el PCA-1 se encontraron

rellenos hasta la profundidad explorada de 1.5m. Cabe aclarar que los rellenos estan formados por

fragmentos de roca de hasta 30 cm de diametro, entre los niveles -3.0 a -5.0m en el SM-2, y entre los

niveles —1.22m hasta la profundidad explorada de —1.5 m. Bajo los rellenos sé encuentra un limo café

claro de baja a mediana plasticidad, parcialmente cementadg, de consistencia firme a muy firme; este

material se encontré hasta la profundidad explorada de 1.05m en el PCA-2 hasta 6.0m en el SM-1 y

hasta 15.0 m en el SM-2. Subyace un limo café con gravilla (SM-1), parcialmente cementado, de

consistencia muy firme, hasta 9.0m de profundidad. Par Gitimo, se halld una arena gruesa gris con

gravilla, muy compacta, hasta la maxima profundidad explorada de 15.07m. Los suelos bajo los relienos

son de origen piro clastico. (ANEXO 8).

51



Los estudios de exploracién permitieron determinar que no hay cavernas, ya que en ningdn
momento se presentd pérdida del lodo de perforacion en el terreno natural, hasta los 15m de profundidad,
en los sondeos SM-1 y SM-2.

C) REVISION DE LA SEGURIDAD DEL TERRENO DE CIMENTACION.

Tomando en cuenta las caracteristicas del edificio, la estratigrafia y propiedades del terreno se
considera apropiada una cimentacién a base de zapatas aisladas o corridas de concreto reforzado,
apoyadas en el terreno natural a la profundidad minima de 0.6 m, que corresponde al material de origen
piro clastico, por lo que el calculo de los estados limite de falla y de servicio se llevo a cabo considerando

el terreno natural como un material friccionante.

C.1) Estados limite de falla
Verificando que q < qr

Qui= YQFc /A

qr= (pv'(Nafg-1)+(1/2) yBNyfy)FR+pv

Se revisara la seguridad del suelo de cimentacidn (terreno natural) para una zapata cuadrada de
2m de lado, con un incremento neto de presién de 20 t/m®. (t=tf)
Fe= factor de carga=1.4
yQFc/A=Suma de las acciones verticales a tomar en cuenta en la combinacién considerada, dividida
entre el area de la cimentacion, afectadas las acciones por sus respectivos factores de carga.
yQ/A=20%1,2=24 t/m®
yQF c/A=qult=33.6 t/m?
Profundidad de desplante=0.6m
Pv = presion vertical total a la profundidad de desplante por peso propio del suelo=0.96 t/m”
P'v = presién vertical efectiva a la profundidad de desplante por peso propio del suelo = .96t/m?
Nq y Ny son factores de capacidad de carga.
Fq y fy son factores de forma.
y = peso volumétrico del suelo = 1.6 t/m*
B =ancho de la cimentacion =2 m
Fr = factor de resistencia = 0.35
Dr=0.7, correspondiente a N=40
y=37°

Obtenemos Nq=31.9, Ng=45.5, fq=1.69, fg=0.6, qr=34.0 t/m?
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A partir de los parametros anteriores se tiene que cumplir con la desigualdad qu < Q. , al sustituir en

la ecuacion, la capacidad de carga es de 34 m? la cual es mayor que qu: por lo que se cumple con lo

estipulado en las Normas técnicas complementarias del Reglamento de construcciones del Distrito

Federal.

C.2) Estados limite de servicio.

Para el cdiculo del asentamiento bajo el centro de la planta de la zapata, producido por la carga

de la columna, se utilizo la teoria de la elasticidad a partir de la formula de Schieicher, y utilizando un

mddulo de deformabilidad de E=2150 t/m?, se obtuvo un asentamiento de 2.3 cm, el cual es menor

que el asentamiento permisible de 5 cm para zapatas de concreto reforzado, por lo que también se

cumple con lo estipulado en las Normas técnicas complementarias del Reglamento de construcciones

del Distrito Federal.

EMPUJE DE TIERRAS

Debido a la profundidad de desplante y al desnivel de la superficie del terrenc es conveniente colocar

un muro perimetral para el cual la presion horizontal se puede calcular empleando un coeficiente de

empuje en reposo de 0.5, al que hay que agregar el efecto de una sobrecarga de 2 t/m? (por carga

viva alrededor de las estructuras), dando las presiones horizontales sobre los muros perimetrales

siguientes:

PROFUNDIDAD EMPUJE
(m) HORIZONTAL
SOBRE EL MURO,
(tm?)
0 1
1.5 2.35
3.0 3.7

Estos valores corresponden a presiones de trabajo.




I.1.2 PROPUESTA DEL TIPO DE CIMENTACION.

El edificio deberd cimentarse a base de zapatas aisladas o corridas de concreto reforzado,
apoyadas en el estrato de limo café claro parcialmente cementado, de consistencia firme a muy firme,
definido entre 0.75 a 1.05m de profundidad en el PCA-2, de 1.8 a 2.4 m en el sondeo SM-1y de S men
adelante en el SM-2. La profundidad minima de desplante de las zapatas es de 0.6 m. Por las

caracteristicas del material del subsuelo es conveniente que en ningin caso los cimientos se apoyen
sobre rellenos heterogéneos.

Para el dimensionamiento de las zapatas se utilizé un incremento neto de presion de 20 t/m% Lo
que nos lleva a utilizar un ancho minimo de las zapatas de 2.0 m. La distribucion de ia zapatas se define
en el (ANEXO 9), Los muros perimetrales consideraran las presiones horizontales (en condiciones de
trabajo) sobre dichos muros.

a. RECOMENDACIONES DE CONSTRUCCION.

Durante la construccién de las zapatas no se deberan alterar ni la estructura, ni la humedad
naturales det estrato de apoyo de la cimentacion. En este sentido, conviene colar una plantilla de 4 cm
de espesor, de concreto pobre de f'c = 80 kg/cm?, inmediatamente después de llegar al fondo de la
excavacion, pravia compactacion del terreno natural por medios mecénicos.

Se recomienda el repellado de las paredes de las cepas para evitar cualquier contaminacién del
cancreto propio de estos elementos.

La construccidn de los cimientos debera realizarse en el menor tiempo posible, y la excavacion
no debera permanecer abierta un lapso mayor de 15 dias para garantizar que no se desarrollan
expansiones del terreno por relajacién de esfuerzos.

Las excavaciones podran realizarse con taludes verticales con altura de corte no mayor que

2.5m, aunque se recomienda tomar las medidas de seguridad necesarias a fin de tener una mayor

sequridad durante la realizacién de los trabajos, asi como ia prevencién de cualquier evento fortuito.
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II.1.3 NORMAS, ESPECIFICACIONES Y PROCEDIMIENTOS GENERALES
DE OBRA, EN ELEMENTOS DE CONCRETO REFORZADO.

a} ALCANCES.
Las siguientes especificaciones constructivas, se refieren a elementos de concreto reforzado de
superestructura y cimentacién. Cuando exista duda acerca de la aplicacion de estas especificaciones la
direccion de la obra tomara la decisién final, basandose en cédigos de prestigio reconocido.

b} DOCUMENTOS.
El contratista tendra en la obra un libro de bitadcora en el que se anotaran las fechas de las distintas
etapas de la construccion, asi como las modificaciones que se hagan a los planos o a las
especificaciones y la aprobacién o rechazo, por parte de la direccidn de la obra ejecutada.

Se tendran también en la obra todos los documentos que exigen los reglamentos vigentes, asi como
los planos estructurales, arquitecténicos, de instalacién y las presentes especificaciones.

¢} FUNCIONES DEL DIRECTOR DE LA OBRA.
El director de ia obra gozaréa de plena autoridad para velar por el cumplimiento de estas especificaciones,
podra de juzgarlo conveniente, ordenar reparaciones, refuerzos, ejecucion de pruebas de carga o
demolicién y reconstruccidn parcial o total de la obra si se han variado estas especificaciones o de los

planos.

d) RESULTADOS DE MEDICIONES Y ENSAYES.
Los resultados de toda medicién y ensaye que aqui se especifique seran comunicados a la direccion de
la obra en un plazo no mayor a 72 horas contadas a partir de! momento en que se lleve a cabo. Las
mediciones podran ser verificadas por el director de la obra si este asi lo juzga conveniente. Los
instrumentos y personal que requiera para tales trabajos serdn suministrados por el contratista.

e) TRAZCS Y MEDIDAS.
Trazos.
Todos los ejes de la estructura se trazaran y verificaran, empleando tanto en su localizacidon horizontal
como en la vertical los instrumentos que se requieran para satisfacer las tolerancias que se marcan en
esta especificacion. No se permitira e! colado de ninglin miembro estructural si no se han verificado sus

niveles, direccién, localizacidn y orientacion, asi como su refuerzo.
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Para lograr su trazo continuo y preciso en todos estos elementos se verificard en cada uno su verticalidad

e inclinacién referida a la cimentacién tomando en cuenta i0s movimientos de esta.
Razaén por la cual se fijard un banco de nivel de coman acuerdo con el director de la obra.

f) MATERIALES.
1.1) Cemento.

El cemento que se use debera ser portland tipo | (NOM-C-1), o resistencia rapida tipo |1l (NOM-C-2}, de
reconocida calidad.

Verificacion de calidad.- El contratista comprobara ante la direccién de obra que el cemento a emplear es
proveniente de una marca acreditada y verificara bimestralmente que los resultados de ios ensayes que a
continuacion se describen, cumplan con lo establecido en estas especificaciones.

> Andlisis quimico, incluyendo alcalis. Conforme a la NOM-C-131

- Superficie especifica ¥ finura. Conforme a la NOM-C-56

> Tiempo de fraguado. Conforme a la NOM-C-59

- Resistencia a la compresion a los 3 dias. Conforme a fa NOM-C-61
> Sanidad en autoclave. Conforme a la NOM-C-62

Almacenamiento.- Se rechazard cualquier cemento que al llegar a la planta mezcladora muestre
sintomas de humedecimiento, contaminacion o endurecimiento y se muestreara para verificar su calidad
antes de su utilizacidn. El cemento almacenado que se encuentre en este caso y que no cumpla con las
especificaciones, debera ser retirado del almacenamiento y no podrd ser utilizado en la fabricacion de!

concreto.

El cemento a granel deberd almacenarse en silos herméticos e impermeables, con dispositivos para
cargarlos sin que el cemento se disperse o contamine y que permitan su descarga uniforme, sin que se

produzcan almacenamientos muertos.

El cemento envasado en sacos deberd almacenarse en bodegas gque los protejan de la humedad, pero

que al mismo tiempo tengan ventilacién para permitir su aereamiento y disipacién de temperatura.

El piso de estas bodegas debera ser de madera y estar separado del firme a una distancia de 25¢cm.,

cuando menos.




Todo cemento que permanezca almacenado mas de 2 meses, ya sea en sacos o en silos, no podra

utilizarse para fabricar concreto a menos que se vuelva a ensayar y se certifique su buena calidad.

Identificacion.- Cuando el cemento se entregue en sacos, estos deben tener indicados los siguientes
datos:

* Nombre del fabricante, ubicacién de la planta, tipo de cemento contenido neto en kilogramos.
* Cuando el cemento se entregue a granel, las notas de embarque también deberan coniener los
mismos datos que el cemento entregado en sacos.

f.2) Agregados.
Los agregados para concreto cumplirdn con las especificaciones de agregados para concreto {NOM-
C-111).

El agregado grueso serd grava proveniente de la trituracién de roca sana densa de su origen basaitico y
no tendra forma fajar. El tamafioc méximo de la grava seré de 1.9cm. pero en ningln caso Sera mayor a
un quinto de la separacién menor entre los lados de la cimbra del miembro por colar, ni mayor que tres
cuartas paries del espaciamiento libre entre varillas o paquetes de varillas.

La composicion granulométrica de la grava debera quedar comprendida entre los limites sefalados

El material que constituya la arena, debera provenir de depésitos de origen piroclastico, fluvial o de la
trituracion de roca basdltica sana y densa.

El médulo de finura deberd quedar comprendido entre 2.3 y 3.2

La arena debera pasar por la malla de 1/4" y no debe contener arcilta o materia organica. Los finos que
pasan la malta No. 100 no excederan del 1%.

Debera verificarse que la cantidad de polva sea inferior al 5%.
Almacenamiento.- Se comprobara que los almacenes cumplan con los siguientes requisitos.

1.- Los almacenes cuentan con una plantilia de asfalto, suelo cemento o concreto pobre, sobre la que se
depositaran los agregados a efecto de impedir que estos se contaminen al ser recogidos, asi mismo ésta
plantilla tendra una pendiente del 2% para facilitar el drenaje del agua que escurra a través de los

agregados y propiciar de esta forma la uniformidad de su contenido de humedad.
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2.- Se impedira que los apilamientos de agregados se mezclen entre si, por quedar demasiado préximos.
Si el espacio disponible es reducido, se deben colocar muros o mamparas divisorias entre apilamientos
contiguos.

3.- Se evitara que el viento disperse el agregado fino en el punto de descarga, mediante la colocacion de

un tubo o una pantalla protectora.

f.3) Agua.

El agua que se utilice para la elaboracion del concreto, debera ser limpia y estar exenta de aceite, limo,
materia organica, acidos, lcalis, sales y cualquier otra sustancia que de acuerdo a lo especificado en la
norma NOM-C-122 pueda demetitar la calidad del concreto.

f.4) Aditivos.
Responsabilidad.- La contratista serd responsable del suministro, manejo, almacenamiento, utilizacion de
los aditivos, y de los resuftados de su uso.

Caracteristicas.- Los aditivos para concreto que podrd emplear la contratista y cuyo uso estara sujeto a
los requisitos mencionados en esta especificacion, seran de los siguientes tipos, conforme a !a
clasificacion de la norma NOM-C-199.

1.- Tipo F, inclusor de aire, exclusivamente de los elaborados a base de resinas de madera o de resinas
de vinsol, que cumpla con la norma NOM-C-260-85 (AIRCRETO).

2.- Tipo D, aditivo retardante de fraguado, que cumpla con la norma NOM-C-494 tipo D
(RETARDACRETO).

3.- Tipo A, aditivo reductor de agua (fluidificante que cumpla con la norma NOM-C-255}. (FLUIDCRETOQ).

Utilizacion.- Todos los aditivos deberan utilizarse de forma gue sus efectos resulten comprendidos dentro
de los limites establecidos en éstas especificaciones conforme a los requerimientos de dosificacion
particulares enunciados a continuacion, para tal efecto la contratista deberd contar con el equipo de

dosificacion necesatrio.
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La cantidad del aditivo inclusor de aire sera la necesaria para producir un volumen total de 4% del

volumen de concreto con una tolerancia del +1%.

En situaciones particulares ya previstas del procedimiento constructivo, se empleara un aditivo retardante
del tipo especificado, la cantidad sera determinada mediante pruebas de dosificacion conforme a los
recomendados por el fabricante y que no se contraponga a lo recomendado en el comité ACI-212.

En el caso de concreto bombeado se podrd emplear un aditivo fluidificante del tipe especificado. La
cantidad serd determinada mediante pruebas de dosificacion conforme a los recomendado por el
fabricante y que no se contraponga a lo recomendado en el comité ACI-212. En ninglin caso deberan
utilizarse dos aditivos en forma simultidnea a menos que se demuestre su compatibilidad.

La preparacién, manejo € inclusién de aditivos en ias mezclas de concreto debera hacerse siguiendo fas
recomendaciones de los fabricantes siempre y cuando sea aprobado por la Direccion de ia obra.

Almacenamiento.- La contratista debera disponer de bodegas para almacenar los diferentes lotes de
aditivos de manera que se conserven protegidos de la humedad y no se produzcan confusiones en su
utilizacién, cuando se encuentre en uso normal cualquier aditivo para concreto, la contratista debera
informar a la supervision de la fecha estimada en que se agotara el lote existente con una anticipacion de
30 dias, a efecto de no alterar el proceso de elaboracion del concreto.

Todo el lote de aditivos que permanezca almacenado més de seis meses, no podrd ser utilizado en la
elaboracion de concreto.

f.5) Acero de refuerzo.

El acero de refuerzo indicado para todos los elementos estructurales deberd satisfacer las normas
correspendientes al acero para refuerzo de lingotes (NOM-B-6-1983), v ser de una marca de calidad
reconocida.

Las caracteristicas fundamentales del mismo seran tener esfuerzo minimo de fluencia no menor de 4,200
kg/cm?2. (alta resistencia).

g) Pruebas.
La calidad de los materiales usados para la elaboracion del concreto debera controlarse haciendo las
pruebas previas necesarias seg(n las disposiciones que adopte la direccién de la obra y lo que marcan
éstas especificaciones. Este trabajo sera pagado por el contratista.
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Se realizara una prueba de revenimiento cada vez que se vacie la revolvedora o el camion de revolvedor.

Se descartard el material cuyo revenimiento este fuera de limites preestablecidos.

Verificacién de calidad.- El contratista comprobara ante la Direccién de la Qbra, que los agregados a
emplear en la etaboracion del concreto cumplan con los requisitos establecidos en el inciso 6.2, para ello

se verificard con una frecuencia minima de una vez por semana los resultados de los siguientes ensayes:

Ensayes Método de Prueba
Granulometria, arena y grava NOM-C-77
Coeficiente volumétrico, grava NOM-C-30
Materia organica, arena NOM-C-88
Materia! que pasa la malla no.200 arena y grava NOM-C-84
Humedad, arena y grava NOM-C-156
Grumos de arcilla y particulas desmenuzables, arenay grava NOM-C-171
Densidad y absorcién, arena y grava NOM-C-166 y NOM-
C-164
Sanidad, arena y grava NOM-C-75
Abrasion, grava NOM-C-196

El iote de agregados que no cumpla con los requisitos especificados en algunas de las pruebas
anteriores, seréa rechazado, marcandolo y la contratista se obligard a retirarlo de los patios de
almacenamiento en un plazo maximo de 7 dias después de recibir el aviso oficial de rechazo.

Las varillas de refuerzo deberdn pasar las pruebas indicadas segln el tipo de acero por las
especificaciones del NOM-B-6 y B-253. Estas pruebas se haran con anterioridad a la iniciacion de la
construccién de la obra tomando una muestra (dos especimenes de diferentes varillas escogidas al
azar), por cada 10 ton. o fraccién de cada diametro. En ellas se verificara el diametro de las varillas, su
limite de fluencia, alargamiento a la rotura doblado y caracteristicas de corrugaciones.

h) Cimbrado.
La cimbra de todos los miembros que forman la estructura debera estar proyectada para que
cumpla con los siguientes requisitos:

La forma debera cumplir con las dimensiones de los elementos indicados en los planos correspondientes,

No se produciran deformaciones importantes como fiechas en trabes y losas, o desplomes en columnas
las tolerancias de cimbra seran de acuerdo con las normas del A.C.l. 347-63.

Las juntas de la cimbra se haran herméticas para evitar fugas de lechada.

} Contraflechas.
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En tableros interiores de losa, la contraflecha medida desde el centro de los apoyos largos hasta el centro
del tablero sera 1/400 del lado corto. En tramos discontinuados al menos en un apoyo y en tableros de
esquina estos valores se aumentaran de 1/400 a 1/200 y en voladizos se aumentaran de 1/400 a 1/100

desde el empotramiento hasta el extremo libre.

Estas disposiciones se anularan si en los planos se indican contraflechas especiales.
jy Armado.

El refuerzo se colocara en posicion dentro de las tolerancias aplicables.

El contratista suministrara y colocara todos los dispositivos necesarios para asegurar la correcta
posicion del refuerzo.

j.-1) Armado de trabes.
A. Los lechos indicados en los planos son solamente esquematicos. Deberan utilizarse el mengr nimero
de lechos posibles, colocando el mayor numero de varillas en el lecho superior e inferior segan el caso, a

menos gue en los planos se indique otra cosa.
B. No deberan usarse paquetes de varillas.
C. La separacion minima entre superficies de varilla, sera de 2.5cm. o el didmetro de la varilla mayor.

D. El recubrimiento de las varillas principales medido a su superficie externa sera de 3cm. en trabes de

cimentacién, o el recubrimiento indicado en los planos estructurales correspondientes.

E. E! primer estribo se colocara a 5em. del pafo de la columna o trabe que se ligue, a menos que se
indique otra cosa en los planos.

F. En todos los casos, los dobleces o ganchos de las varillas se haran en frio alrededor de un perno con
radio no menor de 2.5 diametros para varillas no mayores de 5/8", de 3 diametros para varillas mayores,
y con equipo especial para mejor resuttado. No se permitird ningln doblez de alguna varilla parcialmente

embebida en el concreto, a una distancia de la superficie del concreto de 40 veces su diametro.

G. Las varillas que lleguen a los extremos de las trabes, se anclaran doblandotas a 90 grados con una

prolongacion de 30 diametros como minimo.
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j-2) Empalmes.
Los empalmes de varillas menores de 1", podran ser traslapados proporcionando una longitud de traslape
de 40 diametros.

Para varillas de 1" de didmetro o mayores, se utilizaran soldaduras de acuerdo con el detalle indicado en
los planos.

j-3) Pasos para instalaciones.

Los agujeros en trabes y vigas de concreto que exijan la colocacién de instalaciones se haran dejando
tubos de lAmina o relfenos de madera y otro material adecuado en los elementos, antes del colado y

suministrando el refuerzo adicional que marcan los planos estructurales.

No se permitira |la horadacién de elementos ya colados y en caso de haber olvidado el agujero antes de
colar, sera necesario rehacer el elemento afectado o reforzarlo como sefiale el director de la obra, para
permitir el paso de la instalacién de que se trata.

j-4) Sustitucién de marcas o diametros.
No se usaran varillas que no hayan sido previamente aprobadas por la direccién de la obra. Los ensayes

se efectuaran en un laboratorio aprobado por la direccién de la obra.

En un mismo elemento estructural no se permitira utilizar mas de una marca comercial de varillas y queda
a la direccién de la obra permitir o no el uso de diferentes marcas, para diferentes elementos
estructurales. Solo se permitird la sustitucién de los diametros indicados en los planos con la
autorizacion escrita del director de la obra.

k} Mezclado.

En ningln caso se permitira el mezclado a mano.

E! mezclado mecanico debera hacerse de acuerdo con las proporciones previamente aprobadas, sujetas
a las modificaciones que se requieran por los cambios de humedad.

Cuando se usen concretos premezclados, estos deberan seguir las normas correspondientes a ellos
{(NOM-C-155).

}  Transporte.
En ningln caso se permitiran revolturas cuyo tiempo de transporte sea superior a 45 minutos.
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El equipo de transporte debera ser capaz de proporcionar el abastecimiento del concreto al sitio de

colocacion sin segregacion de.
Los agregados y sin interrupciones que propicien la pérdida de plasticidad entre colados sucesivos.

m) Colado
m.1) Precauciones generales.

Una vez inspeccionadas y aprobadas por la direccién de la obra la cimbra y armados, se procedera a
colar.

El transporte del concreto hasta el sitio del colado, se hard de manera que no se disgreguen Sus
ingredientes.

Se dispondra del numero suficiente de andamios debidamente colocados, que permitan la circulacion de
los operarios sin pisar o afterar la posicion de cualquier armado.

El equipo de transporte del concreto lo depositard en el lugar mas cercano o de ser posible en su
posicidn final dentro de la estructura, con el fin de evitar al maximo el movimiento del concreto en el area
de colado.

Con una anticipacion de 7 dias a la ejecucion del colado, la contratista debera someter a la
aprobacién de la direccion de obra, un esquema del arreglo que proponga para transportar el concreto
desde la planta mezcladora hasta el lugar del colado, inciuyendo en este esquema el equipo a emplear
para hacerlo llegar a las cimbras; distribuirlo dentro de estas y finalmente para darle la compactacidn
requerida, en este esquema deberd evitarse el uso de equipos que sometan al concreto a movimientos
bruscos o deslizamientos rapidos que puedan provocar segregacion, para conseguir esto, el equipo se
ajustara a lo que a continuacion se especifica.

No debera permitirse el movimiento del concreto en caida libre mayor de 1.20 m cuando se requiera
desplazarlo verticalmente para salvar desniveles fuertes, se recurrira al uso de cubetas con descargas de
fondo transportadas con malacates, grias o cualquier sistema de cables, para descensos verticales
reducidos, hasta de 2m, podran emplearse en sustitucion de las cubetas embudos acoplados, el uso de

estos Ultimos serd obligado en el extremo de descarga de canalones o bandas transportadoras.

La colocacion del concreto debera hacerse en capas horizontales no mayores a 30cm de espesor, el
concreto no debe desplazarse en direccion harizontal o en pendiente, ya que esto propicia la segregacion

del agregado grueso; para lograr una construccién monolitica, la direccion de la obra verificara que la
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capa colada anteriormente permanezca atn sin fraguar cuando se deposite la nueva capa a efecto de
que estas se puedan vibrar juntas, se considera que esto es posible en tanto el concreto de la capa
anterior sea removible por medio de vibracion, es decir, que el vibrador trabajando penetre en el

concreto por su peso propio.

En el caso de los muros que son elementos profundos y estrechos el concreto se debe introducir por

medio de un "tubo de caida".

El tubo debe tener un diametro de por lo menos ocho veces el tamaiic maximo del agregado, el concreto
debera ser depositado en el tubo a un ritmo uniforme para tener un flujo continuo. La separacion entre
tubos no debe exceder de 6m centro a centro, los tubos deben ser colocados a plomo de tal forma que el
concreto caiga siempre en forma vertical, el extremo del tubo quedara como maximo a un metro sobre el
nivel del concreto colocado en la capa anterior. Durante el colado el tubo se desplazaréa lentamente en
sentido horizontal de tal manera que el movimiento se efectle en etapas de 50 a 100cm.

Se recomienda que longitudinalmente deban construirse en forma consecutiva, en lugar de que se

construya de manera alternada.

Concreto bombeado.- En caso de que sea necesario bombear el concreto para hacerlo llegar al sitio
donde sera depositado, para prevenir el desplazamiento del refuerzo de suposicion, es necesario que
para depositar el concreto se coloque un ducto ahogado 20 a 30cm en la capa de concreto depositada
con anterioridad, el didmetro de la tuberia no debera ser menor que tres veces al tamafio maximo del
agregada.

Antes de bombear concreto en el sistema, debera bombearse un mortero con el propositc de dar
lubricacion a las tuberias en una cantidad aproximada de 0.25m’ por cada 100m de tubo, el concreto
debera vaciarse en la tolva receptora antes de que el mortero desaparezca completamente en la camara
de carga de la bomba. El bombeo debera iniciarse a baja velocidad hasta que el concreto salga con
regularidad por el extremo de descarga de la tuberia. El bombeo debera ser continuo y a la velocidad
normal. Se debera establecer la trayectoria mas directa posible entre la tolva receptora y el punto de
descarga, con un minimo de cambios de direccién para reducir la resistencia por friccién. La colocacion
del concreto en el area de colado debera iniciarse en el punto mas distante, desmontando tramos de

tuberia, fos cuales no deberan apoyarse sobre el concreto fresco, la cimbra o el acero de refuerzo.

La aperacion de la bomba debera ser de manera que se obtenga un flujo continug de concreto, a fin de
eliminar el entrampamiento de aire durante la colocacién, la tolva receptora debera mantenerse
parciaimente llena en todo momento durante el bombeo y debera estar equipada con una malla que

impida el acceso de gravas o cuerpos demasiado grandes.

64




Se evitara suspender un colado por un lapso mayor que el que corresponde al fraguado inicial del
concreto, ya que en este caso debera sustituirse todo el concreto afectado por la interrupcion.

m.2) Condiciones atmosféricas adversas.

Debera disponerse de un nimero suficiente de lonas y otro material impermeable para cubrir totalmente
un colado recién hecho, que pueda alterarse por la adicion de agua de (luvia.

No se colara con lluvia o se tendra que hacer a cubierto por medio de lonas o previsién similar.

En caso de calor o fric excesivo, se usaran las precauciones indicadas en las publicaciones del Instituto
Americano del Concreto (A.C.|. 604 y A.C.I. 605) dltimas ediciones.

En general no se colard cuando la temperatura sea inferior a 5°C o cuando se tengan temperaturas
superiores a 40°C,

m.3) Juntas de colado.

Las juntas de colado quedaran localizadas en general dentro del tercio medio de los claros de trabes.
Debera recabarse la aprobacion previa de la direccion de la obra, para cualquier variacion al respecto.

Antes de reiniciar un colado las juntas deberan ofrecer una superficie rugosa que se limpiara
perfectamente con soplete de aire o de arena y cepillo de alambre y se mantendran saturadas con agua
desde dos horas antes del colado.

m.4) Juntas horizontales.

Se dejara el agregado grueso expuesto cuando el concreto ain este fresco. La capa superficial se
removera aplicando un chiflon de aire y agua con una presién aproximada de 7kg/cm? hasta dejar
expuestos a los agregados, esta operacion debera efectuarse en un lapso de 1 a 3 hrs. después de que
se ha terminado la compactacion, dependiendo de las condiciones del medio ambiente. Si esto no es
factible por razones de tiempe de ejecucién programado, se sustituira esta operacién por la escarificacion
de la superficie del concreto endurecido, el resultado es menos satisfactorio debido a que la
escarificacion frecuentemente fractura los agregados gruesos y produce una junta menos sana, la

escarificacion se efectuara con cepillo de alambre hasta dejar expuestos a los agregados.
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Si desea que el concreto que se coloca en una viga de gran peralte muro o columna, sea continuo 0
monolitica con la losa superior, debera planearse e! defasar el colado de la losa en cierto tiempo para
permitir al concreto del elemento de soporte asentarse antes de colocar en fa parte superior. La duracién
del retraso depende de la temperatura ambiente y de las caracteristicas de fraguado del concreto, pero
serd de una magnitud tal que permita al vibrador hacer plastica la mezcla de concreto nuevamente
cuando se vibre.

Después de terminar la fijacion del refuerzo y ia colocacion de la cimbra, deberan limpiarse nugvamente
las superficies de las juntas tanto horizontales como verticales, mediante un chifién de agua y aire.
Debera eliminarse el exceso de agua, el area que estard en contacto con el concreto debera dejarse
secar por unas horas, de tal forma que esta drea esté saturada pero superficialmente seca, con las
superficies de las juntas preparadas, en esta forma el concreto se puede colar directamente sobre la
junta.

m.5} Llaves de cortante,

Las llaves de cortante seran a base de varilla de 25mm de didmetro (1%), colocandose dos en la parte
superior de la celda o zapata y dos en la parte inferior, segun se indica en los planos estructurales
correspondientes, estas varillas se anclaran a la zapata colindante por medio de un tubo de pve de 32mm
de diametro (1 1/4%), tanto la varilla como el tubo deberan tener una longitud minima de 20cm ahogados
en los elementos estructurales que desligaran.

n) Vibrado.
Todo el concreto deberad ser compactado por medio de vibracion, la cual podra ser usando equipos de
inmersidn, de cimbra o superficiales (reglas vibratorias) segun se especifica adelante.

Los vibradores de inmersion o de cimbra deberan tener una frecuencia entre 130 y 225 VPM,
(vibraciones por minuto), operando en el concreto, accianados por medio de gasolina, energla eléctrica o
neumdtica, con didmetros entre 3 y 9c¢m, la contratista debera tener en reserva un nimero de vibradores
equivalente al 50% de los que se encuentren en uso, a requerimiento de fa direccion de la obra, la

contratista se obligara a cambiar cualquier vibrador cuyo funcicnamiento no sea satisfactorio.

Los vibradores deberan insertarse con separaciones entre 45 y 75cm, durante periodos cortos de 5 a
1.0segq, sin llegar a segregar el concreto.
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Losas.- El concretc empleado en la construccién de losas se compactard usando reglas vibradoras
manejadas manualmente con ayuda de vibradores de inmersién, para compactar los bordes del tramo de
la losa que se cuela, asi como lo bordes alrededor de las juntas.

Muros y trabes de cimentacién.- Ei concreto empleado en la construccién de muros y trabes de
cimentacion se compactara empleando vibradores de inmersion, adicionalmente se colocaran vibradores
de cimbra en las zonas adyacentes a las juntas verticales de contraccion para compactar los bordes del
tramo de muro que s$e cuela.

Se tendra cuidado de no usar el vibrador para transportar la mezcla a lo largo o ancho de la cimbra.

En piezas de dimensiones reducidas se golpeara ademas el exterior de la cimbra cuidadosamente con
mazos de madera o hule para facilitar mas el acomodo del concreto.

fi) Proteccion.
El concreto se protegera después de su colocacion, de los siguientes agentes:

1. Durante 12 hrs de las iluvias fuertes.

2. DPurante 14hrs del agua corriente, del fuego o calor excesivo, resultante de la soldadura de placas de
acero o varillas de refuerzo.

3. Durante todo e! tiempo de curado, del transito de personas, vehiculos o cualquier otra causa, que
pueda romper la membrana de curado,

o) Curado.

E! concreto de todos los elementos estructurales, debera mantenerse en condicién hiimeda durante un
periodo no menor de 7 dias para cemento normal y de 3 dias para cemento de fraguado rapido. Con
objeto de evitar la pérdida de agua se utilizara yute, arena himeda o agua sobre el colado, segln

convenga que se aplicara en cuanto el fraguado det concreto lo permita.

Previa aprobacion de la direccion de la obra, puede permitirse otro tipo de curado.
p) Descimbrado.

Toda ia cimbra lateral de trabes, podra ser removida cuando el concreto haya fraguado totalmente, pero

nunca antes de 48hrs.
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La cimbra de losas y trabes no se podra quitar hasta que hayan pasado 7 dias después de colado y una
vez probado que el concreto ha alcanzado su resistencia.

Ningin elemento estructural podra recibir carga antes de 28 dias de haberse colado.

En general se utilizardn las notas complementarias que siguen para la correcta interpretacion de los
planos de armados.

q) Resistencia del concreto.
El concreto de todos los elementos estructurales colados en el lugar debera tener una resistencia minima
a la compresion medida por fc=250 kg/cm®’. o segin se especifique en planos estructurales
correspondientes.

1) Pruebas para aceptacion o rechazo del concreto.

Para cada tipo de concreto, se fabricaran un grupo de seis cilindros estandar por cada dia de colado o
por cada 25 metros clbicos de concreto o 450 metros cuadrados de superficie colada.

La fabricacidn de los cilindros se hara de acuerdo con la norma NOM-C-160.

Se formaran parejas de cilindros y se probara la primera a 7 dias y la otra a 28 o 14 segun la mezcla que
se haga con cemento tipo | o |ll respectivamente.

Se pueden fabricar cilindros para probarse a otra edad, previa aprobacion de la direccién de la obra.
Los cilindros se probaran en un laboratorio de prestigio aceptado por la direccion de la obra.
Pruebas para requisitos especificados.

El contratista mediante las pruebas que a continuacion se describen y con la frecuencia que se indica

comprobara ante la direccién de la obra, que el concreto cumpla con los requisitos especificados.
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Tabla No.21 Métodos de prueba y frecuencia

Ensaye Método de prueba Frecuencia minima
Uniformidad NON-C-83 NOM-C-156 NOM- Cada 10 revolt.
C-158 NOM-C-162 NOM-C-
302
Temperatura NOM-C-177 Cada 10 revolt.
Determinacion de la masa por NOM-C-302 Cada 10 revolt.

unidad de volimen de los
ingredientes del concreto.

Resistencia de cilindros en NOM-C-83 una muestra (6 cilindros) a
curado normal a los 7 y 28 cada 25cm3. o fraccién.
dias.

Revenimiento NOM-C-156 Cada revaoltura

Se admitira que la resistencia del concreto cumple con la resistencia especificada, fc, si ninguna pareja
de cilindros de una resistencia media inferior a "f'c-35 kg/cm®, y, ademas si los promedios de resistencia
de todos los conjuntos de tres parejas consecutivas, pertenecientes o no al mismo dia de colado, no son
menores que f'c. El no cumplir el requisito anterior serd motivo suficiente para rechazar los elementos
afectados o bien, someterlos por cuenta del fabricante del concreto a la pruebas o disposiciones
ordenadas por la direccion de la obra.

5) Tolerancias.
s.1) Tolerancias dimensionales.

A. En posicién del eje de columnas, 0.5cm.

B. En posicién de trabes con respecto a columnas, 0.3cm.

C. En dimensiones de la seccidn o peralte de los miembros, méas 0.3cm, menos 0.5¢m.

D. En colocacion del refuerzo en losas y zapatas, 0.5cm verticalmente y 3.0cm. horizontalmente, pero
respetando el ndmero de varillas por metro.

E. En colocacion de refuerzo en los deméas elementos, 0.5cm.

F. En longitudes de bastones, cortes de varillas, traslapes y dimensiones de ganchos, menos 1.0cm.
G. En desplomes de columnas, 0.4cm.

H. En niveles de armaduras, 0.3cm.

I. En espesores de firme, 0.5¢cm.

J. En espesores de relleno, 1.0cm.

K. En érea transversal del acero de refuerzo, menos cuatro por ciento.

69




8.2) Tolerancia en resistencia.

Para el acero, el 90% de las muestras ensayadas de cada partida debe ser capaz de resistir no menos
que los esfuerzos especificados y ninguna muestra debe fallar con menos de! 80% de dichos esfuerzos.
La misma especificacién rige en cuanto a los limites de fluencia y eldstico aparente, referidos estos en
area nominal de 1a seccién transversal del refuerzo.

s.3) Tolerancias en peso volumeétrico,

Ninguna muestra diferira en peso volumétrico mas de 10%, respecto al especificado.

s.4) incumplimiento de las tolerancias.

Cualquier elemento estructural o de albaiileria que no cumpla con las especificaciones relativas sera
demolido y reconstruido con las precauciones que fije el director de la obra. Se exceptian los siguientes
casos:

A. Si con un resane o refuerzo adecuado se asegura la estabilidad y buen comportamiento
estructural de la construccion a juicio de el director de la obra, sin que también a su juicio, se afecte el
aspecto arquitectdnico, ni el funcionamiento.

B. Si el concreto da resistencias que estén escasas 15% Y se satisfacen estrictamente las deméas
tolerancias, se podra curar la zona en cuestién durante 28 dias adicionales y pedir a un laboratorio
reconocido de resistencia de materiales, fijados de comin acuerdo con el director de la obra, la
extraccién y ensaye de corazones de concreto. Si las muestras ensayadas a razén de tres por cada
20ma3. o fraccién, pasan la tolerancia de resistencias se aceptara el colado en cuestion.

C. Si el defecto consiste en incumplimiento de tolerancias en dimensiones o en colocacion del
refuerzo, se podra ejecutar una prueba de carga bajo las condiciones que fije el director de la obra ias
cuales no necesariamente concordaran con la de los reglamentos vigentes. En caso de que los
elementos en cuestién pasen la prueba satisfactoriamente, seran aceptados.
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lll.2 ESTUDIO DE COSTOS PARAMETRICOS PARA CONSTRUCCION.

El propdsito fundamental en la utilizacién de estos, es proporcionar a diferentes profesionales
que se vean involucrados en la aplicacién y utilizacién de valores relacionados con la construccion de
edificaciones, dar los valores o parametros necesarios para estimar el valor fisico aproximado de las
edificaciones, obra o proyecto en estudio, asi como también dar herramientas sencillas, métodos y
criterios necesarios para adecuar estos al proyecto en cuestion.

Por medio de estos se pretende obtener un Estimado Aproximado sin poseer un proyecto
detallado, teniendo solo una idea de la cantidad de superficie por construir o bien el nimero de unidades
utilizables como nimero de cuartos, o categoria del inmueble a estudiar.

El nivel de precision esperado de tales Presupuestos para edificacién de vivienda puede arrojar
variaciones de +/- 25-30%. Ya que estos estimados rapidas y de caracter preliminar, pueden provenir de
estadisticas o0 modelos definidos por los autores que llevan acabo estas publicaciones, basandose en la
experiencia que tienen en la materia, como las publicaciones de PRISMA y BIMSA .

Sin embargo resulta una manera digna de consideracion, ya que ofrece a los profesionales antes
mencionados, una manera practica de realizar estudios preliminares de proyectos inmobiliarios u otros,
mismos que conforme avancen en su proceso de estudio, definicidn y detalles del proyectos especifico
iran haciendo que el porcentaje de precision sea mayor, por lo antes expuesto se ira afinando el catdlogo
de conceptos y sus cantidades de obra consiguiendo con esto finalmente la obtencion de "Estimado por
Precio Unitario”, el cual ofrece ya una precision de +/- 10%.

A continuacion se presenta la siguiente tabta del nivel al avance de acuerdo a los estudios para
la correcta evaluacion del proyecto:

Tabla No. 22 Nivel de confiabilidad segan el tismpo, e informacién

TIEMPO ESTIMADO PRECISION TIEMPO INFORMACION
ORDEN DE MAGNITUD 35.00% MINUTOS MUY POCA
PARAMETRICOS 30.00% DE 1 A2 HORAS CONCEFPTUAL(AREAS)
POR COMPONENTES 25.00% DE 2 A 4 HORAS CONCEPTUAL(AREAS)
POR ENSAMBLES 20.00 % DE 1 A2 DIAS CONCEPTUAL
(ANTEFROYECTO])
PRECIO UNITARIO 10.00% DE 3 A 4 SEMANAS PROYECTO
COMPLETO
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Como se puede observar los estimados a un nivel conceptual o de anteproyecto, exigirdn menos
tiempo de elaboracidn pero ofrecen mas baja precision o alta variabilidad (incertidumbre) por lo que

tendran que ligarse a porcentajes de contingencias mayores.

Debe hacerse notar que los anteriores tienen un cardcter subjetivo y el usuario no debe tomarlo

como un tipo de receta, sino que debera aumentar o disminuir estos porcentajes de acuerdo a:

* Complejidad del proyecto
* Experiencia en el tipo de obra en cuestion

» Calidad de la informacion base.
Ya que como se explico estos Parametros tienen la finalidad de:

. Establecer los niveles de costo para evaluaciones de tipo econdmico e inversion
financiera y poder determinara asi la posible rentabilidad del proyecto.

. Avallos, para determinar el valor de reposicion nuevo (VRN) de un inmueble.

. Concurso de obra.

Control de costo en ta ejecucidn de un proyecto.

Cabe hacer mencién de que e! evaluador requerira progresivamente de mejores estimados
conforme se defina o detalle el proyecto, por lo que se debera contar con una base de datos apropiada
que ofrezca dar ese conocimiento que se requiere, ya que en México la generalidad de los especialistas
en costos manejan el sistema de conceptos- / costos unitarios, mismos que no permiten realizar
estimados Presliminares.

Como se vio anteriormente un proyecto tiene una vida que se origina desde que se concibe,
cuando en el proceso de planificacién un inversionista y una necesidad latente o potencial io determinan
llevar a cabo los estudios de pre-inversién necesarios, consecuentemente anteproyectos y finalmente el
proyecto ejecutivo. Mas adelante se requerira llevar a cabao la licitacién y seleccidn del contratista para
realizar la obra. En adelante se prosequira con la vida de servicio requiriendo de trabajos de
mantenimiento evitando el deterioro del inmueble, la funcion de este trabajo se limita solo hasta la
realizacidn de la obra ya gue las etapas siguientes a esta sera responsabilidad de los propietarios de los
departamentos, pero sé considera importante plantear estos como parte de la vida Gtil del proyecto.

Durante todas las fases de la vida de un proyecto se exigen estimados en los Costos, a lo cual
cada una de estas presenta caracteristicas y tipos distintos de acuerdo al tiempo.
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Tabla No. 23 Tipe de Costo paramétrico recomendado segiin la tase del proyecto(Fuente: PRISMA, Julio 2000) . .

FASE ESTIMADO TIPO

PRE-INVERSION CONCEPTUAL ORDEN DE MAGNITUD
PARAMETROS O ENSAMBLES

ANTEPROYECTO SISTEMA DE ENSAMBLES

PROYECTO ENSAMBLES Y PRECIO
UNITARIO

LICITACION PRECIO UNITARIO PRECIO UNITARIO

CONSTRUCCION PRECIO UNITARIO

OBRA TERMINADA AVALUO PARAMETRICOS, SISTEMAS Y
ENSAMBLES.

Este sistema de costos parametricos se basa en diferentes métodos y fuentes de

informacién, como ya se vio con la finalidad de hacer un Estimado de costo para un inmueble por

construir o ya construido. Dentro de estos encontramos.

Método Estadistico: Este consiste en recabar, ordenar y registrar experiencias y datos histéricos que
permitan inferir resuftados en conceptos de trabajo y construcciones similares a las que se quiere
evaluar.

Método de Modelos: Este es con el que se trabajard mas adelante, el cual consiste en el
establecimiento de modelos de construcciones con caracteristicas tipicas y estandarizadas, es decir
presentan dimensiones, plantas y caracteristicas que normalmente se emplean en la construccion
con la finalidad de dar al usuario un parametro de comparacién que sirvan para adecuar al proyecto
y poder asi evaluar al nivel en el que se quiera como se vio anteriormente.

Fuentes por Publicaciones existentes: Se ofrecen dentro del mercado una variedad de obras que
pueden usarse como datos referenciales, con la idea de dar orientacion complementaria a la
experiencia que se tenga.

Mixtos: Estos son los mas cominmente usados que dan al profesionista un serie de fuentes, criterios
y métodos que den resultados para la evaluacion de proyectos.

Cabe aclarar que en los modelos que se veran mas adelante se presentaran, se mantienen

ciertos criterios de razonabilidad de costos, aplicando investigaciones de costos en el mercado en cuanto

a la mano de obra, materiales, equipo y herramientas de manera representativa promedio, que participan

en la construccion haciendo la aclaracion de que las fluctuaciones bruscas y descuentos pueden hacer

variar los resultados que se expresan, lo cual deberd tomar una cuantia en la holgura conveniente o

necesaria para su caso especifico.
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En el caso que nos ocupa de pre-inversion, mas vale tomar un porcentaje positivo de
confiabilidad a manera de “colchén” que nos permita prever cambios al proyecto, conceptos no previstos

en el presupuesto, o una falta de precisién en el modelo que nos ocupa.

Se vera a continuacién como se da el ensamble de costos, el cual consiste en un elemento
constructivo compuesto, en el que se incluyen todas sus fases y materiales. A este Uitimo se le conoce
también como “Sistema de Costo” que tiene como componentes principales a varios conceptos de obra
que y especialidades constructivas que conforman un partida de obra. Cabe mencionar que en este
sistema se incluyen todos cada uno de las operaciones y sub-conceptos constitutivos por ejemplo:

Para la conformacién del Ensamble del Concepto “Zapata de cimentacion” se toman en
consideracién: Trazo y nivelacion, Excavacion, Plantilla, Cimbra y Descimbrado, Habilitado y acero de
refuerze, Concreto y su colado, Relleno Compactado, Acarreos de material sobrante.

Con este dltimo ejemplc se demuestra que los resultados obtenidos, poseen sustento
metodologico desde los méas elementales insumos y recursos.

E! proceso de cuantificacidon de unidades de construccion en el método de ensambles es
relativamente sencillo ya que se procede a la medicion de los volimenes de obra por ejecutar de manera
general, basandose en la informacién con que se cuente del proyecto midiendo de manera general los

voliumenes necesarios para ejecutar una partida determinada bastando con las areas de estas.

El alcance para cada Ensamble de Costos se muestra a continuacién con la siguiente Tabla:

Tabla No. 24 Alcance de ios costos parametricos por partida (Fuente: PRISMA, Julio 2000)

ENSAMBLE

INCLUYE

Zapatas

Trazo, excavacion, plantilla, cimbra, acero, concreto, relleno y acarreo de sobrantes,

Confratrabes, Dados

Cimbra, acero y concreto.

Fimes, Columnas

Losa- Trabe, Muro de Concreto

Dalas y castillos

Cimiento de Piedra

Trazo, excavacion, piedra, mortero, relleno y acarreo de sobrante.

Pilotes

Cimbra, acero, concreto e hincado

Escalera

Cimbra, acero, concreto y pasamanos

Escalera de Emergencia

Estructura, huellas y pasamanos.

Techo- Lamina

Armadura y lamina.

Muros

Muros, dalas, castillos

Muros con acabado

Muros, dalas, castillos, aplanado, acabado

Ventanas

Ventaneria, vidrio, accesorios.

Puertas

Puertas, cerrajeria, acabados, marces, colocaciones, herrajes

Acabados Muros

Aplanado mas recubrimiento, pintura, texturizado, tapiz o lo que concierna
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Acabado Loseta Aplanado-entortado, loseta.

Pisos Piso, zoclo, pulidos

Mamparas Sujeciones, cerrajeria, herrajes, lableros.

Plafén Suspensidn, plafén

Elevadores Equipo e instalacién

Muebles de bano Muebles, colocacién, plomeria (hasta troncal), mezciadoras y accesorios.

Caja de Vahulas Trazo, excavacién, compacitacién cimbra, armados, concieto soportes escale
maring, reliencs y acarreos de scbrantes.

Troncal hidrosanitaria Tuberia y conexiones, registros, conexiénh a red de alcantarilado y agua potab
cisterna y tinacos.

Hidroneumético Tanque, tuberias, piezas especiales, vélwilas y manémetros, bombas y conexidn
troncal hidrosanitaria.

Sistemas de Aire Acondicionado Equipos, soporteria, ductos, aislamiento, rejillas.

lluminacién, Contactos y Apagadores Lamparas, gabinetes, cajas, conectores, conduit, tierra, cableado, accesorios.

Pavimento asfaltico Base compactado, Riego de liga, carpetay sello.

Banquetas Base y banqueta de concreto hidraulico.

Zanjas Trazo, excavacion, afine, relleno con material producto y acarreo de sobrante.

Cama Compactacién del fondo de excavacién y cama de arena semi-compactada

Pozo de visita Trazo, excavacin, zapata, pozo, brocal, tapa, relleno y acarreos de sobrante.

Alcantariltado Traze, excavacion, nivelacién, cama de arena, tuberia, conexiones, prusba

relieno, compactacion, acarreo del material sobrante.

Con lo cual podemos observar que este método presenta un alcance bastante realista que
permite al usuario emplearlo en la evaluacién de proyectos en la fase de estudios preeliminares gque
como se vio anteriormente ofrecen una precision del +/- 20% y tiempos aproximados de 1 a 2 dias en su
elaboracién, pero lo que aqui se enuncia no es con la finalidad de aplicarlo al proyecto en estudio, sino
que se presenta a manera de ofrecer estos criterios en la elaboracion de presupuestos de forma
preliminar que den como resultado presupuestos modificados de acuerdo al criterio de los evaluadores y
ofrezcan una aproximacion lo mas real posible, que sirva para la evaluacion financiera y econdmica del
proyectc a manera de obtener en una etapa inicial una posible rentabilidad de! proyecto, que de paso a

las siguientes fases del proyecto.

Como ya se explico anteriormente los parametros de costo por metro cuadrado o parametricos
como se les denomina cominmente, se presentan los resultados globales de modelos que se estudian
por los autores que los publican tomando en consideracidn lo ya expuesto, a manera de resumen se
presentan las Tablas de “Parametros de Costo”, en donde se exhiben en fa primera columna datos el
costo por metro cuadrado construido en el caso de edificaciones que estan sustentados en la seccidn
correspondiente, que se presenta para el caso que nos ocupa en la Ciudad de México, D.F. ¥ para cada
modeio se tiene el desglose por Ensambles de Costo, en donde se podra observar que cada  proyecto-
modelo se tiene evaluado de forma cuantitativo y cualitativé.




Previo a los “Estimados de Construccion”, para cada modelo se tiene el cuadro “Valor Estimado
por Partida” y que constituye un resumen o sumario del presupuesto correspondiente.

Todo esto se presenta con la finalidad de permitir al evaluador hacer cambio, adiciones,
sustituciones y reducciones, obteniendo parametros adicionales tales como: costo por apartamento, por
lote o por cuarto, dividiendo los costoso totales del modelo entre el nimero de unidades funcionales que

se indican, lo cual ofrece una atractiva utilidad complementaria.

Es de suma importancia sefialar que ademas se tiene considerados en estos modelos los costos
directos de obras, el costo indirecto generado por los gastos generales del proyecto y una utilidad del
contratista la cual se presenta de un 24% . Se incluyen adicionatmente los costos aproximados por los
proyectos arquitectdnicos e ingenieriles { estructural e instalaciones), servicios de mecanica de suelos,
laboratorios de calidad, supervisién y control de costos, acompanado de Licencias y derechos. Se
consideran adicionalmente los detalles no previstos en un estimado de manera preliminar como ya se

explico cuyo grado de certeza conduce a variaciones aproximadas de +/- 20%.

En los “Estimados de Construccion” se busca demostrar la participacion de cada modelo que
presentan los autores de estos teniendo como consideraciones y criterios los siguientes:

* Los presupuesto de los modelos se presentan con indirectos y utilidad de un 24% ya que
esta se maneja de acuerdo a razén de la oferta y la demanda de construccion.

+ Se presentan en cada uno de los modelos un presupuesto de construccién semi-
detallados y en forma completa para que se puedan realizar ciertos ajustes como afnadit,

quitar o modificar algin elemento con mayor facilidad.

* La clasificacion , estructura y desgiose de partidas se hace por sistemas constructivos en
12 divisiones, que se conoce como uniformato que se presenta definida a continuacion;

Tabla No. 25 Componentes por partida en et método de Ensambles {Fuente: Prisma, Julio 2000)

SiISTEMA CONSTRUCTIVO COMPONENTES
1 CIMENTACION FIRMES
2 SUBESTRUCTURA MUROS DE CONTENCION
EXCAVACION PARA SOTANOS
3 SUPERESTRUCTURA LOSAS Y TRABES
' COLUMNAS
ESCALERAS
4 CUBIERTA EXTERIOR VERTICAL FACHADAS
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COLINDANCIAS

5 TECHOS

IMPERMEABILIZACION
TRAGALUCES

6 CONSTRUCCION INTERICR

MUROS DE CONTENCION
ACABADQOS
PARTICIONES

7 TRANSPORTACION

MUROS
ACABADOS
PARTICIONES

8 MECANICOS

HIDROSANITARIO
AIRE ACONDICIONADO

9 ELECTRICO

ELECTRICIDAD
ILUMINACION
SONIDO
COMUNICACION

10 CONDICIONES GENERALES

PROYECTO

LICENCIAS

IMPREVISTOS
IMPRECISION DE MODELOS

11 ESPECIALIDADES

COCINA INTEGRAL

12 OBRAS EXTERIORES

GENERAL

A manera de comentario las partidas definidas anteriormente en la tabla de Cubierta Exterior y

Construccién Interior, permiten hacer modificaciones de acabados y de densidad y conformacion de

muros divisorios, haciéndose tan flexibles los modelos que con facilidad pueden cambiarse un modelo de

oficinas a uno habitacional.

Ademas cada partida esta constituida por conceptos de trabajo, las cantidades de obra y los

precios unitarios, en este caso son generados por el “Ensamble de costo” mencionado en parrafos

anteriores que como se vic es una agregacion de varios conceptos de trabajo, con el cbjetivo de obtener

un elemento constructivo completo.

A continuacidn se presentaran los presupuestos de cada uno de los modelos de departamento,

que son similares al proyecto habitacional “Los Cipreses™ que buscan dar finalmente un costo promedio

por metro cuadrado de construccién para que nos sirva para obtener es soportar nuestro estudio

economico y financiero que veremos mas adelante.
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Tabla No. 26 Modeles Similares al proyecto habitacional “Los Cipreses™ con costo por m? y departamento (Fuente: Prisma, Bizma

Julio, 2000)
TIPO AREA CARACTERISTICAS PRECIO POR PRECIO POR
M2 DEPARTAMENTO
DEPARTAMENTO 1000 M” DE CONJUNTO DE 20 $4,311.51 $814,877.12
DE CATEGORIA CONSTRUCCION DEPARTAMENTOS DE 120 M EN 6
MEDIA INCLUYE 1000 M2 DE NIVELES
ESTACIONAMIENTO
DEPARTAMENTO 2160 M DE CONJUNTC DE 18 $5,033.53 $ 604,023.82
CATEGOHIA CONSTRUCCION DEPARTAMENTOS DE 75 M® EN 4 ‘
MEDIA INCLUYE 500 M? DE NIVELES
ESTACIONAMIENTO
DEPARTAMENTO 10,053 M°DE CONJUNTO DE 35 $5,101.80 $ 1°465,382.82
DE CATEGORIA CONSTRUGCION DEPARTAMENTOS DE 197 M*EN 8
SEMILUJO INCLUYE 1500 M? DE NIVELES
ESTACIONAMIENTO
DEPARTAMENTO 4,860 M” DE CONJUNTC DE 28 $4,469.29 $ 779,212.87
DE CATEGORIA CONSTRUCCION DEPARTAMENTOS DE 120 M? DE
MEDIA INCLUYE 1000 M? DE CONSTRUCCION EN 8 NIVELES
ESTACIONAMIENTO
DEPARTAMENTO 1,753 M° DE CONJUNTO DE 16 $3,046,28 $333,758.23
DE CATEGORIA CONSTRUCCION DEPARTAMENTOS DE 103 M* EN
MEDIA 4 NIVELES

Con lo anterior ¥ con el armado de los ensambles propuestos en cada modelo resumidc en la

anterior tabla podemos determinar un precio por m2 de $ 4,751.00 el cual contiene un valor aproximado
de un 24 % de indirectos y utilidad de acuerdo a los criterios que fija la metodologia de los costos
paramétricas que vimos anteriormente, por lo que se podra restar un 24% que son los un precio por m2

de $ 3831.45 por lo que para fineés practico nos convendra usar un valor aproximado por m2 de

$4,000.00, para finalmente integrarlo para la realizacion de la evaluacion financiera-econémica del

proyecto.
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111.3 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

3.4 IMPORTANCIA DEL CRITERIO FINANCIERO EN EL ESQUEMA
GENERAL DE PLANEACION.

Planeacién es el proceso que consiste en un andlisis documentado, sistematico y tan cuantitativo

como Sea posible, previo al mejoramiento de una determinada situacién.

La definicion de la planeacién establece que su proceso nos ayuda a responder la pregunta de
que vamos a hacer, es decir, plantea que se deben fijar metas y ademas disenar planes de programas.

Plan es el conjunto coherente de politicas, estrategias y metas que llevaran a conseguir los
objetivos, y responde a la pregunta de como alcanzar las metas. Las politicas consisten en el
establecimiento de prioridades con el fin de agilizar la toma de decisiones.

Programa es la ordenacién en el tiempo y en el espacio de los acontecimientos. El programa
debe especificar los objetivos finales que han de lograrse y se integra en los proyectos. El programa
ayuda a contestar la pregunta de cuando aplicar los planes.

Proyecto. Consiste en aplicar recursos en la produccion de determinados bienes y servicios. Los
mecanismos de la planeacion son los siguientes.

Analisis de la situacion actual

2. Interés por parte de la empresa en realizar la modificacion y su proyeccion a futuro, lo
que implica la definicion de una meta.

3. Planteamiento de dos o mas opciones o formas para alcanzar el objetivo establecido, que
sean susceptibles de evaluarse comparativamente.
Evaluacion de las opciones ¥ eleccion de la mas favorable
Implantacién de un programa que ordene en el tiempo y en el espacio el desarrollo de las
actividades necesarias

6. Construccitn o realizacion del proyecto
Operacion

8. Confrontacién de resultados.

ESTA TESIS NO SALE
DE LA BIBLIOTECA
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a. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.

En la iniciativa privada se recopila toda la informacién necesaria que pueda utilizarse para
determinar las condiciones actuales internas y externas de la empresa, el tipo de informacién a obtener

es la siguiente.

* Del mercado

+ De la competencia
¢+ Delaempresa

* Del entorno

Es importante tomar en cuenta que durante el proceso de recopilacién de informacién tendremos que
tomar en cuenta a cual de las anteriores se le dara mayor importancia durante el proceso de analisis.

b. DEFINICION DE METAS.

Para definir una meta debe existir la necesidad por parte de la empresa o colectividad en realizar
la modificacién de la situacién actual.
Debemos de tomar en cuenta que al escoger una meta sequramente desechamos otras, es por eso que
todos los esfuerzos van encaminados a conseguir la elegida.

c. PLANTEAMIENTO DE OPCIONES PARA ALCANZAR LOS OBJETIVOS ESTABLECIDOS

En esta stapa se buscan las diferentes maneras de alcanzar los objetivos establecidos, las cuales
son susceptibles de evaluarse comparativamente. El numero de opciones propuestas debe ser el mayor
posible, siempre y cuando no sean tantas que dificutte su andlisis, ya que comdnmente las decisiones se
toman con limitaciones de tiempo y recursos.

d. EVALUACION DE LAS OPCIONES Y ELECCION DE LA MAS FAVORABLE.

En esta etapa se desarrolla un estudio de factibilidad que abarca toda la informacion importante
para el proyecto de inversion, y en el se evalGan cualitativamente las ventajas y desventajas de las

opciones identificadas anteriormente, de tal manera de realizar la mejor eleccién.

En los criterios de evaluacion se considera que importancia tendra cada uno de los siguientes aspectos.

80




1. Sociales. Beneficios que recaen sobre la sociedad o sector de la sociedad y que no son
susceptibles de cuantificarse.
Técnicos. Son los diferentes métodos de produccion u operacion que pueden utilizarse
Econdmicos. Beneficios monetarios que se esperan por unidad y tiempo invertidos
Financieros. Son las cantidades de dinero que se necesitaran durante la ejecucion del proyecto,
las diferentes fuentes de donde se pueden obtener y el precio que se tiene que pagar por el, asi
también hay que tomar en cuenta los riesgos econdmicos en gque se incurre en la ejecucion del
proyecto.

5. Ambientales. Se refieren al impacto del proyecto sobre el ambiente.

El sector privado como es el caso, basa sus criterios de seleccion principalmente en los siguientes
factores econdmicos.

* Fortalecer o incrementar la permanencia de la empresa en el mercado
+ Disminuir los riesgos de perdidas
* Obtener los mayores beneficios econémicos al menor costo

* Recuperar en forma répida y sequra el capital invertido.

Es importante hacer notar que aunque muchas veces es factible conseguir el capital necesario para
desarrollar un proyecto, este muchas veces, debido a un elevado riesgo para su ejecucion se desechara.

e. PROGRAMA DE EJECUCION DE ACTIVIDADES.

Es necesario en el proceso de planeacion tener definido de acuerdo con las actividades por
realizar en el tiempo y espacio los egresos que se tendran de acuerdo a la disponibilidad de recursos
monetarios, técnicos, de personal y materia prima.

Es por eso muy importante que se tenga un adecuado sistema que permita disponer del dinero
necesario en ¢l momento que se requiera, para lo cual se formula una estrategia de financiamiento
fundamentada principalmente en los ingresos estimados, como pueden ser producto de las ventas
futuras, de cobros o de fuentes de financiamiento y otras.

REALIZACION DEL PROYECTO

La ejecucion del proyecto esta completamente ligada a la estrategia financiera que se debe tener,

esto debido a las ventas, gastos, demoras, incrementos y otras que se tengan, asi mismo es importante
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mencionar que la estrategia financiera a seguir puede variar dependiendo del comportamiento que sufre

el entorno econdmico.

CONFRONTACION DE RESULTADOS

Cuando se ha finalizado un proyecto, debemos de realizar una comparativa de los resultados
esperados contra los resultados obtenidos, y no solamente en el aspecto proyecto de manera general, ¥
en particular en el aspecto financiero, de tal forma que esto sirva de retroalimentacion para realizar 1as
correcciones necesarias en los aspectos técnicos, y asi también en el replanteamiento de nuevos

objetivos diferentes a los ya establecidos.

11.3.2 DETERMINACION DE INDICADORES ECONOMICOS

De acuerdo con la teoria del principio de las ondas de Elliot, que indica que la vida se desarrolla
siguiendo ciclos que se repiten con gran regularidad, podemos asi mismo decir que estos movimientos
ciclicos se desarrollan por dos fuerzas fundamentales: El proceso de acumulacién y el proceso de

reduccion.

Tomando en consideracién la evolucién del PIB y la inftacién en México, podemos darnos cuenta
que tanto en su comportamiento a la alta y a la baja, no se continGan indefinidamente, asi mismo sucede
también en los negocios, existen periodos de crecimiento y otros de recesidn.

Estos periodos generalmente en los paises desarrollados corresponden a la construccién y
ejecucién de grandes proyectos de inversion, pero en México las cosas son muy diferentes ya que los
periodos coinciden con los periodos sexenales presidenciales, como lo podemos observar en la siguiente
grafica; en la que observamos que existe un mayor crecimiento real positivo del PIB durante la segunda
mitad del sexenio y durante los primeros del siguiente sexenio se observa una disminucion.

El producto interno bruto es el valor en moneda de la produccion total anual de bienes finales y
servicios en la nacion durante un periodo (un afo, mes, semestre). Los cuatro componentes generales
del PIB son:

Gastos del Gobierno (G)

Erogacion de inversién privada (1)

Erogaciones para el consumo personal {C}

Saldo neto de las transacciones internacicnales (X)

PB=C+1+G+X




Asi mismo el IPyC indice de precios y cotizaciones es un indicador del comportamiento del
mercado de valores. Es un promedio calculado con base en los precios de las acciones de un conjunto
de emisoras que se consideran representativas del total de las mismas. El IpyC sirve como una

herramienta mas para identificar cambios en la tendencia econdmica

111.3.3 INGRESOS DEL PROYECTO DEBIDO A ESPECTATIVAS DE VENTAS.

Primeramente debemos analizar los siguientes factores:

La parte de la demanda que podria satisfacer el proyecto en el futuro
Ei precio adecuado de venta.
Los canales de distribucidn y la publicidad adecuada.

A continuacidn es importante estimar que parte de la demanda no es cubierta por la competencia
0 que podamos arrebatarla, una vez hecho esto determinar asi el precio mas adecuado de venta, y por
Gltimo determinar el mecanismo de distribucion y el grado de publicidad del proyecto.

Las ventas futuras en términos monetarios se estiman muttiplicando el volumen de produccién
por el precio de venta unitaric. Estas cifras son el primer indicador de los ingresos que se esperan,
tenemos que considerar también que no todas las ventas significan necesariamente un ingreso de
efectivo para la empresa. Las ventas que se convierten en flujos hacia la empresa son aquellas que se
logran cobrar en el periodo.

La proyeccién de estos ingresos no termina hasta considerar el tiempo que tardan los clientes en
pagar, e incluso la posibilidad de que no paguen las ventas.

Con base en los prongsticos de las ventas, se deben proyectar los cobros correspondientes.
Normalmente no todos los clientes pagan de contado, por ello los ingresos por ventas pueden retrasarse
y no coinciden con el momento de la venta. Por lo tanto estos ingresos tardaran en llegar a la empresa,
dependiendo de las condiciones de la economia, de las condiciones de facturacion que se ofrezcan, del
tipo de cliente y de las politicas de crédito y cobranza de la empresa.

» Politicas de cobranza. Significan el trato que se le da al cliente en cuanto a los tiempos de cobro de

las mercancias vendidas. Debemos de ser conscientes que al cliente se le debe permitir un cierto
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tiempo razonable para el pago de las facturas, esto normalmente se justifica por la realizacién de
algunos tramites administrativos, como son revisién de facturas y elaboracion de cheques, tomando

en cuenta que no debemos permitir gue el cliente pague cuando quiera.

Politicas de crédito. Se refiere a las facilidades que se dan a los clientes para cubrir el importe de la
compra. Estas facilidades consisten en un periodo mayor para pagos at acostumbrado en las politicas
de facturacion.

Esta técnica suele utilizarse por las empresas como un medio para incrementar las ventas en tiempos
na tan buenos, de tal forma que aumentan el crédito a sus clientes para motivarlos a comprar.

INGRESOS POR VENTAS DE ACTIVOS.

Los ingresos por venta de activos se proyectan de acuerdo con planes de expansion de las
empresas, considerando asi los tiempos de reposicion de equipos y maguinaria.

PRODUCTOS FINANCIEROS.

Los productos financieros son aquellos ingresos que provienen de inversiones en el mercado de
dinero o de capitales, que la empresa hace con el dinero que tiene sin trabajar durante un
determinado tiempo. Estos ingresos dependen totalmente de las tasas de interés pasivas que
existan en el mercado en ese momento determinado de los rendimientos que la bolsa de valores
permita obtener.

1.3.4 EGRESOS DEL PROYECTO

Los costos son una parte necesaria para poder hacer negocios y han de tratarse como tales, eg

conveniente considerarlos al desarrollar politicas de precios, expectativas de ventas y un plan de

negocios.

E! egreso es un desembolso, esto es una cantidad de dinero que sale de la empresa, el costo el

conjunto de esfuerzos y recursos que se han invertido para producir un satisfactor.

de inversion y los gastos de operacion.

En un proyecto de inversion se llevan a cabo egresos de dinero para dos etapas distintas: los gastos
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» GASTOS DE INVERSION.

Comprenden el conjunto de bienes y servicios que no son objeto de transacciones corrientes por

parte de la empresa, y que se requieren para poder echar a andar el nuevo proyecto. De acuerdo con

los criterios de inversién de la contabilidad, estos gastos de inversion se dividen en tres grupos.

»
»

Inversion en activos fijos.
nversion en activos diferidos

» Capital de trabajo.

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS.

Termreno o preparacion del terreno. Este incluye el precio de compra mas tados los gastos que se

efectien para poder disponer del mismo.

Y ¥V VvV Vv VY

Obra Civil

YV V V V V VYV VY

impuestos y escrituracion del terreno.

Limpieza del terreno

Nivelacion del terreno

Mejoramiento de las caracteristicas geotécnicas del terreno
Modificacion de la infraestructura que se encuentra en el interior.

. Se refiere a todos los gastos de construccion.

Magquinaria y equipo de produccion

Equipo auxiliar

Equipo de transporte y manejo de carga
Equipo de laboratorio

Equipc de mantenimiento y seguridad
Mobiliario de oficina ¥ equipo de comunicacion
Instalaciones complementarias

INVERSION EN ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos iniciales de organizacion.

Formulacion de acuerdos de inversién.

Constitucion y manifestacion de la empresa

Contratos de préstamo

Licencias

Patentes, marcas registradas o derechos similares para fabricar o vender.
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Licencias de construccion.

Estudios y proyectos

Estudios de preinversién

Estudios del mercado.

Estudios topograficos.

Estudios de mecanica de suelos
Proyectos arquitecténicos y de ingenierias
Asesoria juridica en asuntos fiscales.
Asesoria en tramites para licencias.
Instalacion.

Traslados

Montaie

Supervisidn de cbra.

Gastos preoperativos y puesta en marcha.

Capacitacién de personal.

Materias primas, materiales e insumos, sueldos y salarios para realizar pruebas de operacion, hasta la
puesta en marcha

Gastos iniciales de promocién y publicidad.

Gastos Financieros. Son aquellos que se realizan durante las etapas de planeacion, inversion y puesta
en marcha del proyecto.

Intereses
Comisiones por apertura de crédito
Comisiones para emision de acciones.

CAPITAL DE TRABAJO.

Efectivo en caja y bancos

inventaric de materia prima e insumos.

Respecto a los costos de operacidn, esios se agrupan para fines contables en costos de produccién,
gastos de venta y gastos de administracion.
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Figura No. 2 Cuadro Sindptico de Costos y Gastos

Materia prima directa
Costo directo  Mano de obra directa Costo directo
Depreciacién de 1a maquinaria
Costos de
produccion
Sueldos de Jefes de taller
Ltuz
Gastos de Seguros Costos departamentalgs
produccién Impuestos
0stos Depraeciacion de mobiliario
y operacién.

Salarios de vendedores
Comisiones

Gastos de Costos de viaje Costo
venta Publicidad y propaganda indtrecto
Seguros

Depreciacidén de equipo

Gastos de venta

y administracidn. Sueldos ds funcionarios
Sueldos de empleados
Papeleria

Gastos de Gastos legales

administracién Utiles de escritorio
Teléfono
Cuentas incobrables
Depreciacidn de mobiliario
Yy aquipo

Hl.4 ESTRATEGIA GENERAL DE VENTAS

lit.4.1 PERFIL DEL COMPRADOR.

Los departamentos que ofreceran a la venta dentro del conjunto habitacional “Los Cipreses”,
cumplen con las condiciones necesarias segln el estudio de mercado y competencia realizado en la
zona, por lo que se busca ofrecer una vivienda de tipo medio a residencial, en donde el comprador
pueda pagar un valor por departamento que oscile entre $ 1,050,000 ¥ no mayor de $1,750,000, segin
un estudio realizado por Softec $.A, una compania dedicada a la consultoria e investigacion del mercado
inmobiliario las familias tratan de comprar casas o viviendas que se encuentran entre 2 y 3 veces su
ingreso anual promedio en donde las familias que pretenden una vivienda de tipo medio estan dispuestas
a obtener viviendas con valores aproximados de entre $450,000 y $1,200,000 ¥ las que pretenden el tipo
residencial pagan valores mayores a los $ 800,000 por lo que es correcto suponer que los departamentos
del conjunto habitacional dan una buena de colocacidn para estos nichos de mercado. i
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Cabe mencionar que existen 4 tipos de variables que generan la necesidad de construir, obtener
o remodelar una vivienda, lo cual aplica a todos los niveles socioecondmicos ¥y que se considera
importante mencionar ya que aumenta la demanda de la vivienda, siendo dignos de considerar ya que

son estos los que definiran et perfil de los compradores del conjunto habitacional “Los Cipreses” .

* Formacion de hogares: Esta se da por medio de los matrimonios, divorcios, madres
solas, etc.

* Inmigracion: Esta se da con el movimiento de la poblacion hacia alguna nueva ciudad,
donde se busquen mejores expectativas de vida.

* Sustitucion: Destruccidn de una vivienda con la que se cuenta y construir o desear una
nueva.

* Rotacién: Esta se da en familias que venden una propiedad y que cambian de segmento
o nivel socioecondmica, o buscan un cambio en su calidad de vida.

FORMACION DE FAMILIAS

INMIGRACION
SUSTTTUCION

SIGUIENTE

NIVEL MEDIO NIVEL (RP)

!

MUERTES

NIVEL RESIDENCIAL

Figura No. 3 Variables que generan la demanda de vivienda (Fuente: Softec, 1999}

Hay que recordar que el nivel medio se encuentran determinados principalmente por la
inmigracion y la formacién de nuevos hogares que esta clase se encuentra definida principalmente por
personas que tiene algin grado de estudio medio, técnico a superior normaimente, los cuales en su
inmensa mayoria son compradores por primera vez de un bien inmueble, tienen una edad promedio de
entre 25 — 40 afos, ingresos de entre $ 150,000 y $ 300,000 al afio, pretenden una vivienda con un rango
de precio como se menciono de entre $ 450,000 y hasta $1,200,000, la cual debe contar con una
superficie promedio de 100 m?, con cocina, sala, comedor, 2-3 recamaras, 1-2 cajones de
estacionamiento, cuarto de servicio, escriturada, todos los servicios, 2-3 bafos, acabados de acuerdo a
su nivel y buscan principalmente departamentos o casas en condominio.
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Por otro lado se piensa también en una clase de tipo residencial la cual se ofrece principalmente
a personas con una edad promedio de entre 30 — 40 anos, los cuales son profesionistas o cuentan con
un negocio propio de un nivel medio-alto, fos cuales gozan de sueldos con ingresos promedio anuales de
entre $ 300,000 y $600,000 y en busca de una vivienda que oscile entre $800,000 y $ 1.720,000, cabe
mencionar que en estos niveles la variacién del mercado se da principalmente por factores de la
rotacion, por una blisqueda de una mejor calidad de vida, disminucion de la familia, etc. buscan una
vivienda con superficie promedio de entre 150 — 200 m?, con cocina, sala, comedor, 3-4 recamaras, 3-5
bafios, 2-4 cajones de estacionamiento, cuarto de servicio, escriturada, acabados de acuerdo al nivel de
inmuebie, todos los servicios y que busquen casas o departamentos en condominio.

Por lo que son a estos estratos a los que va enfocado el conjunto habitacional “Los Cipreses” ya
que se cubren en todos los aspectos el proyecto de estos con las necesidades y caracteristicas

principales de estos,

ll1.4.2 COMERCIALIZACION INMOBILIARIA.

Esta va enfocada a definir como se realizard la comercializacion del conjunto habitacional “Los
Cipreses” el cual se puede llevar a cabo mediante dos sistemas principales de ventas:

+ Companias especializadas en la comercializacion de inmuebles, lo cual nos lleva a un gasto
generado por una comision sobre un porcentaje del valor total de venta del inmueble.

* Mediante un fuerza de Ventas propia, la cual de pende directamente de la compaiia duena del
provecto, en donde se tendrd que desarrollar todas y cada una de las etapas del proceso de

ventas

Esta Gltima se desarrollard mas ampliamente ser esta la que se presente adoptar en el proceso de la
comercializacion de los departamentos del conjunto habitacional por lo que es de gran importancia
abarcar lo mas extensamente posible las partes que dan forma a este sistema de comercializacion de
inmuebles. La cual se encuentra basada en los fundamentos de la teoria administrativa que descansa en
dos etapas basicas : una mecénica la cual se ocupa de indicar lo que debe hacerse y una dinamica que
nos llevan en base a su implementacion generando lo que se conoce como  “etapas especificas de la

administracion”.

Inicialmente se cuenta en la etapa Mecanica con dos elementos que son la Prevision, la

Planeacion, fa Organizacion, que con lleva la etapa dinamica en donde se dan los elementos tales como
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la integracion, Direccidon y el control con la finalidad de dar una idea mas clara de estos elementos s
dara una breve descripcion de cada uno de estos.

* Previsidn: Esta buscara dar con base en las condiciones futuras a través de una
investigacion técnica los cursos de accion para dar conseguir los objetivos a realizar de la
empresa. Para el caso que nos ocupa el objetivo principal en todo momento de esta sera la
venta de los inmuebles, sin embargo esta por si sola requiere de un proceso que obligue a
objetivos secundarios como lo pueden ser levantamiento de pedidos, firma de contratos,
integrar expedientes, firmar escrituras ante notario, publicidad por etapas o por determinados
departamentos por niveles, programas o prondsticos de ventas entre otros.

+ Planeacion: En esta se fija el curso concreto de accion a seguir, estableciendo los principios
que orientaran dichas acciones como lo son las politicas de ventas que son herramientas
(tiles y necesarias en la comercializacién casos como estos pueden llevar a establecer o
hacer frente a circunstancias como descuentos en caso de contado, manera de comporarse
ante el otorgamiento previo al cliente de algin tipo de crédito por alguna institucién
financiera, cambios en el tipo de acabados a peticion del comprador, cambios en la
modificacién del precio de venta, enganches, formas de pago eic; la secuencia de las
operaciones para realizarlo o los denominados procedimientos los cuales marcan la
secuencia cronolégica mas eficiente de las operaciones con la finalidad de obtener
resultados 6ptimos en cada una de las etapas y las determinaciones necesarias para su
gjecucion como lo son prondsticos y presupuestos.

* Organizacion: En este se estructuran las relaciones que deben existir entre las funciones,
niveles y actividades de los recursos humanos y materiales de un organismo social, con el fin
de consequir su maximo eficiencia dentro de los planes y objetivos.

* Integracién: Es la parte en la que se seleccionan, obtienen y articulan los elementos tanto
materiales como humano que la organizacion y la planeacion senalan como necesarios, para
el correcto funcionamiento del organismo social.

» Direccidn: Aqui es donde se logra la realizacién efectiva de todo lo planeado, por medio de la
toma de decisiones de una autoridad, la cual vigila a su vez que se cumplan en forma
adecuada todas la érdenes emitidas.

= Control: En esta parte se miden los resultados actuales, pasados con relacion a los que se
esperan de manera total o parctal.
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11.4.3 DISENO DE CAMPANA PUBLICITARIA.

Primeramente cabe mencionar que esta surge de un determinado presupuesto que se
asigna directamente a la publicidad y que se encuentra en funcion de un porcentaje sobre el precio de
venta de los departamentos el cual oscila entre un 0-2% o puede darse el caso de que se fije un
presupuesto para tal fin, lo que es importante y debe tomarse en cuenta es que el importe
presupuestado sea lo suficiente durante el periodo estimado para la promocién de las ventas, asi como
'también debe ser suficiente para aprovechar los diferentes medios de publicidad que se estimen

necesarios o convenientes.

Es comin que en este tipo de negocios se destinen cantidades importantes al principio de la
campafa publicitaria por dos razones bésicamente 1a primera debido a que se deben efectuar gastos
iniciales para la realizacidn de material para publicidad en periddicos, revistas, segundamano, revistas
inmobiliarias, internet, impresion de en folletos, volantes, y gallardetes, que serviran para todo el periodo
de la campana y la segunda por que inicialmente se debe dar a conocer al piblico en general la venta del
conjunto habitacional, con la finalidad de estar presentes en la zona.

Posteriormente se tiene una etapa de mantenimiento de la campafa !a cual es muy simple y
requiere de una inversion menor y que se va graduando de acuerdo a los resultados. En la parte final de
la campafia se requiere de una menor proporcion en el usc de los medios de publicidad debido a que en
esta parte ya se habra conseguido un reconocimiento del publico sobre los departamentos.

La publicidad debe tener en cuenta que la informacién que se pretende transmitir debe ser lo mas
apegada al producto, de lo contrario se podria desvirtuar su intencion y desviar al nicho de mercado que
pretendemos abarcar consiguiendo por ejemplo atraer a personas de un poder adquisitivo que no
cumplira con las expectativas del proyecto cabe recordar que la publicidad en todo momento busca
todas las actividades en las que a través de mensajes visuales, escritos u crales informa al publico sobre
la existencia de un determinado producto. Esta como se menciona logra que el publico se entere de que
se ha puesto a la venta en un determinado lugar, generando una imagen respecto al producto o los
departamentos en venta, trayendo consigo una ayuda a la promocién de las ventas, atrae posibles
compradores al conjunto, por lo que se dice que la publicidad no vende por si sola sino que ayuda a

vender.

Se debe tener cuidado en el diseno de la campana publicitaria ya que una campaha mal
p'aneada o equivocada , puede causar ademas del gasto generado, un desaliento entre el personal del
equipo de ventas al no conseguir los objetivos que se han fijado y que llevara a un éxito o fracaso de las

intenciones u objetivos que se buscan con la realizacion del proyecto.
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La experiencia en diversos corredores inmobiliarios o empresas dedicadas a la compra-venta de
inmuebles recomiendan los siguientes medios para emprender la campana de publicidad:

* Anuncios en periddicos: Es uno de los medios efectivos para la venta de bienes
inmuebles. De acuerdo con el presupuesto a que se hizo mencion anteriormente se
pueden publicar anuncios en varios periddicos en uno o durante los siete dias de la
semana en una etapa inicial, el tamafio de estos anuncios pueden varia de acuerdo al
presupuesto destinado, a [a seccion del periddico, colores llamativos en la publicacién
etc. por lo que se deberd considerar tener un diseho que se atractivo para los lectores
que identifiquen o les llame la atencion, por lo que se sugiere trabajar en logotipos,
croquis de localizacion que se utilicen en estos medios y den una opciébn mas para
aquellas personas que buscan un departamento como los que se ofrecen en “Los
Cipreses”.

* Publicidad en el lugar de la venta: Puede darse propiamente en el lugar de desarrolio del
conjunto, ya que constituye un medio de publicidad para los vecinos de la localidad y los
que de forma habitual circulan por el lugar, este medic es uno de los mas efectivos y
debe aprovecharse reforzando la imagen de venta, pendiendo gallardetes de colores
lamativos con las condiciones mencionadas en el punto anterior, en zonas estratégicas
en la zona del desarrollo o en su entorno que permitan a su vez dar a los posibles
compradores una guia sobre la ubicacidn, y acceso. Se debe hacer uso también de una
*Caseta de Ventas”, “Modulo de informes”.

* Publicidad a la intemperie: Este puede ser dentro del inmueble o fuera de él, con la pinta
en bardas o muros cercanos al desarrollo, la utilizacién de “mantas” o de haberse
considerado asi sobre “Espectaculares” (que son letreros metdlicos instalados en la
azoteas de algunos edificios) que buscaran dar presencia del desarrcllo en la zona,
también se deberan considerar anuncios sobre camellones de avenidas.

* Publicidad en revistas especializadas: Este tipo de revistas especializadas ofrecen a los
buscadores de bienes inmuebles opciones en las que se desee invertir, comprar o
rentar, catalogandolo por precios, nivel socioecondmico, categoria, etc. Lo que permite a

los lectores escoger la vivienda que desea de acuerdo a sus necesidades.

* Publicidad en volantes: Este consiste en una impresion en papel econdmico y se realiza
su distribucidn en ciertas zonas de transito tanto vehicular como humano, que tiene

como objetivo principal el llevar visitantes al conjunto habitacional, esta reparticion puede
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realizarse en avenidas cercanas al desarrollo, en centros o lugares comerciales

cercanos también a este.

» Publicidad en folletos: Este es un impresién de mejor calidad que el volante que contiene
informacién mas concreta que el de los volantes, su distribucion es a los visitantes del
conjunto en donde se les da la informacién sobre las caracteristicas del conjunto,
tamafo de departamentos, distribucion de los locales, cajones de estacionamiento,

precio, teléfonos para informes etc.

Toda esta serie de medios van enfocados a ser un apoyo al equipo de ventas el cual debera
obtener la informacion de los visitantes que se acerquen al conjunto, sobre la manera en que se enteré o
a través de que medio liego al desarrollo, todo esto con la finalidad de tener una reorientacion o direccion

correcta sobre las estrategias a seguir en los medios de publicidad.

Una consideracién importante que se debe considerar en la campana de publicidad es que con la
finalidad de las ventas debe enfocarse esta, al conocimiento y proyeccion del desarrollo y los

departamentos en venta.

11.4.4 POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS GENERALES DE VENTAS.

Las politicas son reglas que tienen un objetivo y se crean con la intencién de orientar las
acciones, con la finalidad de dar lineamientos que permitan la toma de decisiones y actuar dentro de
ciertos criterios ya establecidos. Estas sirven como fundamento a las normas que se marquen dentro de

los procesos de comercializacion.

Las politicas de ventas son herramientas utiles y necesarias en el proceso de la comercializacion
de bienes inmuebles ya que estas sin necesidad alguna de consulta, permiten aceptar determinadas
operacicnes frente a diversas circunstancias como es el caso de determinados descuentos para pagos
de contado, cambios de acabados en ios departamentos o cualquier otra cosa que se presente.

Tienen una utilidad cuando se determine la modificacion del precio de venta, enganches y formas
de page, con la finalidad de dar un plus a los clientes, estas son dtiles para administrar los programas y
presupuestos de publicidad. Ayudan ademas en el proceso de la incorporacion y realizacion de tramites.
Estas se deberan definir y conocer antes de la planeacion, ofganizacién con la finalidad de cumplir con

los objetivos fijados
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Por otra parte los procedimientos surgen de los planes de los objetivos que se fijan con una cierta
secuencia cronoldgica mas eficiente para la realizacién de las operaciones, y conseguir optimos
resultados. Dentro de esta parte es indispensable definir las actividades mas importante en la
comercializacién del conjunto habitacional.

Se debera desarrollar un plan de ventas lo suficientemente clara para toda persona gue haga uso
de él como por ejemplo los agentes de ventas, supervisores de ventas y la parte administrativa que
controla las operaciones que nos ocupan en esta comercializacién inmabiliaria, esta estara determinada
por el volumen de ventas ya que en base a estas se definiran las variantes del plan, buscando uno un
poco elastico que ofrezca un plan dindmico. Este plan debera contener la ubicacion del inmueble, como
calle, numero oficial del edificio, departamentos en caso de tener diferentes caracteristicas, el precio, la
facilidad de algun tipo de crédito, el monto del enganche, formas de pago de los créditos, planes de
pagos diferido para el enganche en mensualidades, anualidades, o de manera semestral o
combinaciones de las anteriores, plazos, tasas de interés, forma calculo de intereses considerados,
gastos que cubrirdn los compradores por concepto de las operaciones, descuentos y vigencia de estos
planes de ventas. Se considerara un plan de ventas que descanse en un sistema de presupuestacién que
permita informar al cliente bajo que circunstancias se realiza la operacién, como por ejemplo gastos de
escrituras, gastos de investigacion, etc todo esto con la finalidad de evitar problemas cuando llega el
momento de determinadas investigaciones o durante la firma de escrituras.

Asi como prever dentro de lo posible cambios por modificaciones en salarios minimos, reformas
fiscales o por el cambio de afo durante la etapa de comercializacién. Sera conveniente que dadas las
circunstancias de la relacion precio- ubicacion que se vio con anterioridad se enliste ef precio de ventas
de cada uno de los departamentos, cabe recordar que durantes la etapas del desarrollo de las ventas (
época de preventa, venta y venta con plusvalia). La época de preventa se caracteriza por realizarse
durante los primeros meses de la construccion o antes del inicio de esta, con un equipo de ventas que
empieza con Ja venta por medio de maqueta, en esta etapa se tiene que el precioc es méas bajo que en el
precio de venta propio de cada departamento, por permitir un cierio pian de financiamiento que ayudara
a obtener los recursos necesarios para la ayuda en la realizacion del proyecto, mas sin embargo de
acuerdo al éxito en esta etapa el precio sera algo variable.

En la época de ventas se rednen todos los requisitos formales de la comercializacién ofreciendo
precios mas estables que en la etapa anterior esta se mantiene con un equipo de ventas con una politica

ya definida, que permita afianzar el producto y él éxito del desarrolto.

La época de venta con plusvalia se presenta en determinados casos en donde el producto

alcanza posicionarse en el mercado como se vio en el capitulo de Estudio de Mercado, permitiendo
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obtener un precio de venta mayor al esperado en base a la relacién precio-plusvalia visto con

anterioridad.

El plan de ventas debera establecer los conceptos fundamentales en cuanto a la forma de pago

del inmueble, que se puede determinar en los siguientes grupos:

*

Apartado: estas son pequefias cantidades de dinero que se reciben en senal de
seriedad, previa o simultanea con realizacion de un contrato de compra-venta, para ser

tomado a cuenta del enganche ya establecido.

Enganche: Este se paga durante el periodo comprendido entre la celebracién del
contrato de compraventa y la firma de la escritura ante el notario publico.

Posterior a estas se tienen los grupos denominados Préstamo bancario, Crédito
Hipotecario y estara definida basicamente conforme a las alternativas de financiamiento
que se mas adelante y que se ofrecera a los clientes.

Se considerara la creacién de diferente manuales que permitan fijar la manera en que se

realizaran todos los procedimientos, ejemplos de esto se enuncian a continuacion dando una idea clara

de los objetivos que se buscan con su realizacion y que serdn de gran importancia durante la

comercializacion.

Manual general del procedimiento de ventas: este estara conformado por informacién
gue de manera abreviada describa los procesos de la comercializacion, estableciendo
de ser necesario los manuales especificos para cada proceso y se deberan formar con
detalle conforme se requiera.

Manual de integracién de expedientes por la venta: Deberd dar una idea clara de el
contenido de un expediente que cada comprador debera tener, en donde se indique los
datos generales, nombre, la ubicacidn del departamento adquirido el cual podra ser en
base a ia numeracion que se tiene, claves internas para la operacion que ayuden
durante el control. Ademas este documento indica los documentos que lo deberan
integrar como lo son: solicitud de compra, copia del recibo de apartado, copia de los
recibos subsecuentes pagos realizados, fichas de deposito, copia del contrato de

compra-venta celebrado con el cliente, copia (s) de identificacidn, entre otras.

Manual de integracion de expedientes por el crédito del banco: Estara integrado

basicamente por la informacion recopilada en el punto anterior, considerando
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documentacion adicional que sea parte de los requisitos que fija la institucién con que

se trate el financiamiento en su caso.

* Manual de Agente de ventas: Es de gran utilidad para el agente de ventas ya que este
le permite tener un conocimiento por escrito, sobre sus derechos, obligaciones,
funciones y limitaciones, programa de guardias del equipo de ventas, la forma, términos
y montos de las comisiones, la manera del pago del enganche o las diferentes
alternativas que se podran dar en cuanto al pago de este concepto, lugares y fechas
para la realizacin de la juntas de ventas, casos en que $e premiara o sancionara a un
agente de ventas, referencia a otros manuales como los vistos en puntos anteriores,
forma de llenado de la documentacion, las caracteristicas del producto por promocionar,
formulacion de objetivos y reportes de ventas, entre otros.

*  Manual de papeleria: Este se integrara en cada una de las formas que se utilicen
durante el proceso, cada forma que se requiera deberd quedar en el manual con sus
correspondientes copias y una explicacion de la forma de llenado de las mismas,
originales y copias.

Por otra parte debera considerarse los programas de ventas que son planes que permiten fijar en
base a los objetivos establecidos, la adecuada y correcta secuencia en la realizacién de las actividades u
operaciones durante un tiempo determinado en la comercializacion del conjunto habitacional,
adicionaimente estos permitirdn en base al pronéstico de ventas la secuencia de las mismas, en donde
se deberd cuidar el volumen de las ventas y sobre todo el que paulatinamente se vendan los
departamentos mas atractivos de una manera reciproca con los departamentos que no lo son tanto, este
caso se debera regir basicamente segin las recomendaciones que se apliquen al desarrollo, como lo
podria ser la venta de los departamentos de mayor precio al principio como los penthouses,
departamentos hacia la fachada principal o hacia Calzada Rio Guadalupe segun sea el caso o se estime
conveniente durante el procese, lo que si debe quedar claro que se debera estudiar y determinar el
programa que mas convenga y por tanto estara sujeto a la realidad, condiciones, cambios, contingencias

que se presentaran durante la duracién del proceso.

El prondstico de ventas permiten solamente emitir juicios o criterios sobre probables
acontecimientos futuros en cuanto a la realizacion de ventas, este pretende dar una idea clara sobre el
volumen de ventas que se pretende durante determinados periodos, come ya seé menciono es
meramente supositivo ¥ no define a ciencia cierta una realidad que este por suceder, se cuenta con un
fundamento basico como Jo es el estudio de mercado explicado en el capittilo anterior donde se definié el

producto, el volumen de ventas en ia zona, etc.
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Este prongstico contribuye a formar parte del programa de ventas tratado anteriormente, permite
presupuestar las finanzas del proyecto, participa activamente en el programa de construccion de la obra,
sirve como parametro para el establecimiento de objetivos y resultados.

Se debera con los fines anteriormente mencionados considerar que las ventas al principio seran
muy escasas 0 en su caso no las habra, en donde estas de acuerdo a los puntos anteriores iran
aumentado al conocerse el producto, fa publicidad en apogeo, durante la etapa de promocidn en si, para
finalmente decrecer y terminar con el proceso de la comercializacion.

l.4.5 ORGANIZACION Y CONTROL

La funcién de cada una de las partes se determinara con el establecimiento de la organizacion
en la manera de asignacion de las actividades que se den a cada especialista, profesionista, técnico
de acuerdo con el campo de accién a cada miembro del equipo que forma parte en el proyecto, para
los fines propios de la comercializacidon, se tiene por objeto el conseguir que cada miembro
desempeiie parte del proceso, por lo que se considerardn miembros como: agentes de ventas,
secretarias, supervisores entre otros, todo esto relacionado estrechamente con el tamafo de las
ventas del desarrollo; Se deberd contar con niveles de jerarquia ya que este permite el
planteamiento de una autoridad que cada persona tiene dentro de la organizacidn, segin su nivel y
funciones de desempeno, permitiendo tener a la cabeza a un promotor inmobiliaric que a su vez
contara con un coordinador o director de ventas del cual dependeran 2n orden piramidal los agentes
de ventas, supervisores, puestos administrativos que sirvan de apoyo para las gestiones,
responsabilidades, u obligaciones del departamento y en donde seran asignados los deberes a cada
miembro de manera previa que se respetaran y cumpliran en todo momento, por lo que es
importante que todo elemento del departamento conozca de ¢ que se es responsable?, jante quién
es responsables?, y ;quienes son responsables ante el en el area? Con tal fin se presentara un
organigrama que $e presenta a continuacion y que debera estar contenide dentro de los manuales
que se trataron con anterioridad :

Primeramente tenemos a la direccion de ventas la cual es la parte esencial y central de la
administracion, a la cual se deben subordinar y ordenar los demas elementos, ya que de nada sirven
las técnicas y todo Io que veremos mas adelante si no se logra una buena ejecucion, la cual
depende directamente de la direccién, esta (ltima interviene durante todo el proceso de la
comercializacién; sin embargo es en la promocion donde encuentra su principal objetivo. La

promocidn es :a actividad que se desarrolla directamente con el cliente la cual comprende desde Ia
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entrega de la informacion que este requiere hasta que se formaliza la venta mediante la firma de
escrituras y la entrega del departamento.

Figura No. 4. Organigrama del Departamento de de Ventas

PROMOTOR INMOBILIARIO

COORDINADOR

v v v v

SECRETARIA EQUIPO 1 EQUIPO 2 CHOFER
MENSAJERC
AGENTE VTAS — —-H AGENTE VTAS
AGENTE VTAS  g——— ! AGENIE VTAS

Hay que recordar que el éxito de la promocién dependera en gran parte de la manera en gque se
planee, organicé e integré el equipo de ventas, complementandose este Gltimo con el equipo de apoyo
administrativo para la tramitacion de operaciones, el cumplimiento de los sistemas y procedimientos

establecidos y el entendimiento del mercado que ya se vio anteriormente.,

Es esta parte de la organizacion donde se deben efectuar: los ajustes a todos los planes, de
entender al mercado, de dirigir correctamente al equipo de ventas, del conocimiento amplio del mercado
conociendo el producto que se ofrece y lo que ofrece la competencia, evaluacion de los resultados
buenos o malos que se obtengan, ¥ de estudiar las razones por las que la gente compra o no para
replantear lo ya planeado.

El equipo de ventas debe estar comprendido por los agentes de ventas los cuales deberan contar
con un perfil en el area que les permita desarrollarse ampliamente, para lo cual estos deben salir de un
procesc de seleccion en el que los mas aptos deben participar dentro del equipe, posteriormente se debe
dar un proceso de integracién en el gque se debe buscar que el agente de ventas se identifique con la
empresa, sus politicas, procedimientos, companeros de trabajo, y sobre todo con el conjunto
habitacional. Aunado a esto se debe tener presente un crecimiento que debe tener como fin el promover,
mantener, ¥ desenvolver al los miembros del equipo de ventas para la optimizacion del proceso de
comercializacién y el cumplimiento de objetivos, cabe mencionar que para conseguir esto es muy
importante la capacitacion que se brinde al equipo de ventas que finalmente seran los que den las ventas

a través de: manuales, conferencias, programas de capacitacion, participacidén en la formacién del plan
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de ventas, objetivos entre otras; sin embargo, Se debe recordar en todo momento que el agente de

ventas tiene como principales funciones las siguientes:

» Atencidn al pablico: Esta se da cuando este recibe al cliente en el lugar destinado para las
ventas otorgandole la informacién necesaria sobre el conjunto, mostrandole en su caso el
departamento con sus caracteristicas y bondades tanto del departamento de interés como
del conjunto habitacional, los servicios que hay en la zona aledaia, ademas de presentarle
la informacion del plan de ventas que mas convenga a sus intereses.

Dentro de esta atencién el agente debera tener una plan enfocado a dar seguimiento a
posibles prospectos interesados, ya sea via personal o telefonica. Y en su caso a concertar
citas con clientes, vendedores, promotores.

*  Atencion Interna: En este caso el agente de ventas debe atender a las siguientes cuestiones
dentro del departamento como: cumplimiento de calendario de guardias, rendir informes y
reportes, gestion tramites dentro del proceso, cumplimiento a todo tipo de obligaciones
adquiridas, Asistir a juntas de trabajo, capacitacion, superacion preestablecidas y que buscan

darle un mejor desempeiio.

En general ol equipo de ventas esta estrechamente ligado a su funcién basica que es el
promover y vender adecuadamente cada uno de los departamentos del conjunto habitacional para lo cual

cada miembro del equipo debera tener en consideracion lo siguiente:

Un aspecto basico para cada vendedor es el concepto que tenga de si mismo, y no fo que
piensen de él, en aspectos como su capacidad, experiencia y conocimientos, los cuales se adquieren
fundamental mente a través del tiempo con la preparacion, dedicacion y esfuerzo. Cada agente de
ventas deberd conocer sus limitaciones y cualidades, para aprovechar estas dltimas y asi superar las
limitaciones que se tengan, a su vez debera identificar sus virtudes y defectos. Detectando con esto su
propia personalidad y estableciendo una para el perfil que se busca para ser un buen vendedor.

El agente de ventas debera definir una postura o actitud, con la finalidad de establecer una
estrategia de venta ante los clientes por esto, es importante describir con mayor detalie los siguientes:

*  Ventas a presion: Esta se da cuando se adopta una actitud de insistencia por todos los medios a
determinados clientes que se han interesado en el desarrolio por medio de una visita o llamada
en la que con la captura de sus datos, se insiste via telefnica o durante la visita, cabe

mencionar que la venta bajo presion no es tan efectiva como parece ya que ofrece resultados a
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corto plazo pero a largo plazo ofrece muchas dificultades ya que este tipo de ventas presenta un
alto indice de cancelaciones, ya que el ciiente resulta algo molesto por la insistencia que se le
hace en su domicilio, oficina, negocio sobre su decisién. En ocasiones los clientes estan
cansados de frases como: “Van a aumentar los precios”, “Nos quedan solamente cierto nimero
de departamentos’, etc. Por lo que es importante utilizar otros tipo de argumentos mas sutiles y
tentadores como: Contamos con una oferta que no nos podra rechazar, le ofrecemos estas

facilidades, le podriamos dar a escoger €l tipo de acabados que mas le convenga, etc.

Postura de equilibrio en el vendedor: El agente de ventas es quién esta en con‘tacto directo con
el cliente por lo que a través de este, se forma una imagen de la compaiia, por lo que el
vendedor debe mantener una posicion equitativa ante todas las partes que forman parte de la
operacion. El vendedor debe dar una impresién positiva durante toda la operacién haciendo
notar el mérito de las reglas de operacion, la bondad del sistema, los atractivos del proyecto en
cuanto a sus caracteristicas, facilidades de pago, etc. Por otra parte es hacer notar que en
ocasiones el vendedor toma el papel de juez, defendiendo o juzgando al cliente ante el promotor,
por lo que es evidente que las opiniones que dé el vendedor ante el promotor sean tomados en
cuenta como propuestas, ya que el promotor no tiene contacto con el cliente, y el vendedor si.

No se discriminard a cliente alguno: No existe vendedor agente que con el hecho de la
apariencia o la primera impresion pueda calificar o descartar a un cliente, se debe atender a
todos por igual, dandole la importancia necesaria y dejar a un lado las apariencias, ya que estas
resultan muy relativas. Siempre se debe tener este precedente ya que asi como un cliente de
buena apariencia no compra uno de apariencia ng muy convincente si compra, ademas se debe
tomar en consideracién que un cliente bien atendido puede ser una fuente de promacidn al
conjunto. Lo que se debe tener claro y es lo mas importante es que un agente de ventas nunca
sabe con quién trata y que por consiguiente el trato debe ser equitative en todo momento.

Informacion correcta al cliente: Se debe siempre claro que el comprador no conoce los requisitos
que debe cumplir o reunir, los documentos, tramites y gestiones. Por lo que el cliente requiere de
una orientacion y ayuda que el vendedor debe dar en todo momento, sin dejar de hacerlo con
sutileza con ta finalidad de que el cliente acepte sus funciones, responsabilidades y sobre todo
se le venda el departamento de interés. Como es normal nunca hay que clvidar que el cliente es
el principal interesado que participa activa y positivamente durante el proceso por lo que es
importante saber como despertar y explotar €l interés del cliente, asi como cuando se deberi
minimizar el papel del cliente para no asustarlo, o cuando pedirle mayor padicipaciéon en el

proceso en cuestion.
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Orientacidn al cliente: Este punto es muy importante ya que en todo momento el vendedor toma
el papel de orientador del comprador ante situaciones diversas del proceso que desconoce por
lo que es muy importante saber aconsejar al cliente cuando este tiene algin problema o cuando
todavia no lo tiene, ya que esta ayuda puede ser bien recibida o bien puede tenerse una
desconfianza. Otro aspecto importante es el de evitar en todo momento disfrazar situaciones que
declara el cliente ya que se estaria incurriendo en datos falso evitando un problema, nunca debe
olvidarse que el disfrazar situaciones conlleva riesgos que pueden ser para el cliente, promotor 0
banco posiblemente pueda transformarse en algo de mayor trascendencia en donde si todo sale
bien no hay problema alguno pero cuando no todo se revierte al vendedor a manera de

reclamaciones, inconformidades, o cancelaciones.

Orden en ia informacion que se proporciona al cliente: Este aspecto es digno de tomar en
consideracion ya gue debe estudiarse en todo momento muy bien la manera en que se presente
la informacién al cliente, ya sea por temas como por ejemplo: Planes de ventas, requisitos,
documentos necesarios, gastos, precio, planes de pago, tipo de crédito o financiamiento. Una
vez estudiado es conveniente tomar en consideracién no omitir informacién que necesariamente
debe conocer el cliente, evitando asi en un futuro situaciones de inconformidad. Con tal finalidad
el vendedor debe tener un plan de entrevista ya sea por escrito o verbal para no omitir
informacion alguna, la habilidad del vendedor se debe centrar en conducir la entrevista y no en
desviarse con ofro tipo de inquietudes, se debe buscar transmitir en esta entrevista todos los
puntos previamente estudiados, sin descuidar atender todas las inquietudes del cliente.

El cliente siempre tiene la razén: Se debe cuidar el nunca caer en algln tipo de discusién con el
cliente, por lo que no vale la pena demostrarle que esta equivocado. Siempre se debe tener
presente que mas vale perder una discusién que una venta.

Comunicacion directa con el cliente: El vendedor debe romper con ias barreras de comunicacion
hablando el lenguaje del cliente y cuidando de no caer en terminologias nuestras. La
comunicacion debe reunir los siguientes requisitos: credibilidad, contenido, claridad, continuidad,
capacidad de escuchar. Un dato que se tendra que cuidar es conseguir entablar un diadlogo con
el cliente y no un monologo ya que lo importante de una comunicacidn es la retroalimentacion

para comprobar que efectivamente el cliente nos ha entendido.

Conflictos: Estos se deben entender como situaciones irregulares en el proceso de la
comercializacion, la importancia de enfrentar estos no esta en solamente resolverlos sino en la
actitud y habilidad con que se maneje. En ocasiones un conflicto es conveniente llevarle a un

entorno mas privado. También es prudente que estos se resuelvan a tiempo vy en un ambiente de
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armonia, tratando de evitar consecuencias mayores a futuro. Una manera aconsejable para la
solucién de un conflicto, puede ser la siguiente:
1. Identificar el problema
Conocer las posibles soluciones
Poner al cliente en antecedente sobre el problema
Explicacion al cliente las razones del problema
Exponer al cliente las posibles soluciones

bz L S o A

Trate de que el cliente tome una decision o en su caso indique el camino a sequir.

Cumplir con las metas propuestas: Estos van enfocados a la direccion a que se dirigen nuestros
actos entre estas metas como lo pueden ser: metas de la compania, tiempo y volumen de
ventas, programacion de ingresos por apartados, ingresos por comisiones de cada vendedor, la
competencia entre diferentes miembros del equipo de ventas, etc.

Inspirar confianza: Este es uno de los aspectos mas importantes que debe conseguir el agente
de ventas ya que es el camino mas corto para cerrar una venta, ya que logra que el cliente se
sienta mas confiadc en platicarle sus problemas y conseguir asi una solucién adecuada. Nunca
hay que olvidar que es mas facil abrir una mente cerrada por medio de la confianza.

Todos son importantes econdémicamente: Esto es algo que el buen vendedor debe considerar
entendiendo que todos sus clientes son importantes, ya que estos al comprar buscan un
equilibrio entre lo que quiere y lo que puede, por lo que nunca se debe olvidar que este destina
gran parte de su patrimonio al adquirir cualquier tipo de bien inmueble, Hay que entender que el
cliente que adquiere un departamento atendera fundamentalmente a dos capacidades de
compra debido principalmente a: su capacidad de ahorro (la cual se da cuando se da el
enganche, gastos y su capacidad de ingreso (pagos mensuales, trimestrales, semestrales, etc.)

Pensar antes de actuar o pensar: Es importante tener en cuenta que el vendedor en ocasiones
contesta a todos los cuestionamientos del cliente, dando respuestas rapidas que solo consiguen
comprometer situaciones futuras, Hay que recordar que en ocasiones una respuesta rapida
causa una muy buena impresién pero después si esta es errénea producira desconfianza.

Cubrir los requisitos: En esta cuestion se debera considerar despertar en el cliente r un Interés
por el desarrolio habitacional, generando una inquietud por conseguir realizar la compra, es
conveniente que un vendedor distinga entre un cliente que entregue documentos y cubra los

requisitos, a uno que entregue solamente el dinero ya que estos dltimos en la mayor de los
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casos seran clientes dificiles que ocasionaran demoras y problemas, por lo que sera importante

buscar ambas.

Hacer que el cliente se decida: Si bien es cierto que el cliente es que al final de cuentas decide,
no esta por demas que el vendedor lo ayude a decidir dandole un empujoncito, en un
determinado punto donde el cliente esté preparado, evitando caer en la presion o en una actitud
de influencia, como lo podria ser con preguntas como ;Qué nivel?, ;Con vista a la Calle o al
Jardin?, ;Cuantas recamaras?, ;Qué tipo de departamento?, ;Cuantos m” de construccién?,

entre otras .

Orientar adecuadamente sobre el tipo de crédito o forma de pago de los departamentos: Este es
uno de los aspectos que debe conocer el vendedor, ya que el buen conocimiento de este
genera seguridad y confianza, en donde lo mas importante es transmitir al cliente las ideas, la
esencia del sistema de crédito, ademas de ofrecer y expresar los beneficios del crédito. Con tal
finalidad el vendedor tener una idea y entendimiento claro del crédito por Io que debe

preguntarse a si mismo:

1. ;Qué tan convencido se esta del sistema de crédito?
2. ;Qué tanto se conoce el sistema de crédito?
3. ¢Qué tanto se conocen las ventajas y desventajas?

Definiendo asi sus alcances y conocimientos sabre el sistema, cbservando con esto carencias y
deficiencias que den como resultado una venta segura y sin repercusiones en este rubro.

Funciones administrativas: Cabe sefalar que un vendedor no solo se debe limitar a cerrar
operaciones como funcion Unica este también debera realizar ciertas funciones administrativas

Como preparar informes, llevar un determinado orden en sus cuentas, controles en su papeleria,
operaciones realizadas, comisiones, pendientes con determinados clientes, adeudos pendientes

enire otros.

Mercado, producto v competencia: Todo buen vendedor debe preocuparse por conocer el
mercado y saber lo que esta promoviendo la competencia, asi como también debe conocer su

producto para reconocer sus ventajas y desventajas.
Durante el Apartado: En muchas ocasiones se piensa que la venta esta hecha cuando se apara
o se firma el contrato de compra-venta, lo cual no es cierto ya que es aqui cuando se comienza

terminandose solamente cuando el cliente firme las escrituras ante notario publico. Paor este
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motivo se debera entender que un apartado no es una venta sino que es el inicio de un serie de
tramites, los cuales se desarrollaran de manera eficiente y sin problemas, si se tuvo cuidado en

buscar un | cliente que cumpla un sueldo.

Se debe reconocer cuando no se sabe: El vendedor no debe sentir responsabilidad en cuanto a
que debe saberlo todo, es mas importante la honestidad y reconocer cuando se dice “no se” o
cuando se dice ‘no sabria decirle, pero le ofrezco investigarlo”, ya que como se vio

anteriormente esto consigue solamente llevar a situaciones mas incomodas para ambas partes.

Asesoria, escuchar y hablar: Algunas veces los vendedores estan ocupados solamente en
hablar y no en escuchar al cliente, cabe recordar que conforme se escucha y dialoga con este,
se identifican los problemas y orienta correctamente.

Complementario a todo lo anterior cabe mencionar que ademas de la conformacién del
equipo de ventas y métodos de control que se veran mas adelante es necesario contar con
elementos materiales que ayuden y apoyen a la correcta realizacién de la comercializacién del

conjunto habitacional como lo son:

1. Contrato de promesa: El cual consiste en realizar un contrato en el que uno de los
contratantes se obliga a transferir la propiedad de una cosa, y el otro a pagar por ellos
un determinado monto de dinero.

2. Solicitud de compra: Es un documento que permite conocer al comprador antes de
formalizar un contrato de promesa, en donde se indican los datos generales de este, los
datos del inmueble que pretende adguirir, los datos de la operacidn, gastos que se
generaran en la operacion, cantidad entregada en depésito o garantia, plazo para
realizar el contrato de promesa. Ademas es importante mencionar que en esta se
podran reflejar la eleccion del cliente por determinado tipo de: acabados, alfombra,
cocina integral, pintura, etc. Por lo que ofrece este documento al cliente &l conocer por

escrito, las condiciones generales en que se realizara todo el proceso.

3. Permisos necesarios: Especificamente se menciona este punto ya que el inicio de el
proceso de comercializacion , parte de que el conjunto habitacional cuente con los
tramites necesarios autorizados en cuanto a ventas se refiere y que no generen al gin

tipo de demora alguno.
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4. Oficina y equipo destinado al equipo de ventas: Este como ya se vio con anterioridad
esta en funcion del volumen de ventas a generar y del presupuesto asignado a esta
area, el cual puede instalarse dentro de alguno de los departamentos a vender, en
donde se debe buscar que se cuente con todo el equipo necesario como lo pueden ser.
computadoras, teléfono, fotocopiadora. Ademas de ofrecer a clientes con hijos pequefios
espacios en donde se puedan divertir, mientras los padres piden informes

5. Departamento Muestra: Es un apoyo muy importante este para e! drea de ventas ya que
evita futuras complicaciones, proporciona una idea mas clara del concepto y la
distribucién de espacios, dimensiones, tipo de acabados, muebles, cocina, etc.

6. Caseta de Ventas: Esta se debe tener en el lugar donde se ubica el conjunto, sirviendo

como oficina de ventas como ya menciono.

7. Papeleria y articulos de ventas: Como ya se menciono se contara con manuales de
papeleria, por lo que sera importante que el equipo de ventas defina la cantidad que
requiere, dentro de los documentos de papeleria tenemos por ejemplo: Recibos de
recepcion de documentacion del cliente, Recibos de dinero, Solicitudes de Compra,
contratos de promesa, Avisos de firma, Reportes de Agentes, Reportes de Direccidn,
Actas de Entrega y recepcion de departamentos, etc.

Los medios y métodos de control, son diversos y dependen en su mayoria de
necesidades y recursos, estos pueden ser; manuales, a través de una carpeta que contenga
registros en hojas tabulares; mecdnicos por medio de maquinas contabilizadoras; de

interpretacién como lo pueden ser reportes e informes; desarrollo por medio de computadoras.

Las cuales tienen como primordial funcidn ayudar a la empresa a controlar sobre las
operaciones gue se generan con la comercializacion de acuerdo a lo planeado, a la forma de
organizacién y en general sobre las politicas y procedimientos de la empresa que comercializara
el desarrolio.

En un principio todos los departamentos estaran disponibles para la venta, pero conforme

se vayan dando las operaciones, se iran necesitando un control que permita tener claro lo
siguiente:
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* Reservaciones o apartados sobre algin departamento.

* Investigaciones pendientes o por realizar.

* Fecha y realizacion del contrato de Compra — Venta.

* Documentos por integrar a los expedientes de los clientes.
* Documentacion requerida por la notaria.

* Pagos realizados.

*  Proceso de Escrituracion.

* Proceso de entrega de departamentos.

* Aclaraciones diversas a los clientes.

*  Control de inventarios y operaciones.

Una de las cuestiones que se debe tener en cuenta en todo momento es que para
canseguir un contro! eficaz se debe tener un orden, disciplina, metodologia bien definida y una

organizacion que permita {levar esto a cabo.
Dentro de los tipos de Controles mas usuales podemos mencionar los siguientes:

* Control de recibos de dinero: Estos deben permitir controlar los recibos que se entreguen
a los miembros de la organizacion con la finalidad de respaldar algin tipo de pago
realizado por el cliente par lo que deben estar foliados, indicar el tipo de departamento,
ubicacién dentro del desarrollo, importe de pago, cantidad de pago, firmas autorizadas,
toda esta documentacion es recomendable realizada por triplicado con copia para el

cliente, caja o control administrativo, gerencia de ventas.

* Control de integracién de expedientes: A través de este se busca llevar un registro
general del desarrolio, varios particulares que  dependeran del nimero de
departamentos, por agente de ventas. En donde se lleva un control desde el inicio del
expediente durante todo el proceso hasta el proceso de escrituracion como lo son:

. ' Documentos diversos que integran el expediente de venta.
Documentacion de Apartado.

Documentacion de Solicitud de Compra.

1
2
3
4. Contrato de Compra — Venta.
5. Recibos de Pagos.

6

Documentos pendientes de aclaracion o par entregar.
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Control de Inventarios: Este surge con la finalidad de llevar diferentes registros que permitan
conciliar resultados, ya que durante el proceso de comercializacién no es admisible cometer error
alguno, aprovechando los diversos tipos de control que debidamente organizados permitan
verificar la cantidad de departamentos vendidos, por vender, integrar, investigar, por pagos
realizados, por realizar, escriturados, por escriturar, etc; que lleven a conseguir el objetivo
propuesto, este puede ser desarrollado por medio de planos que mediante el usos de colores,
anotaciones, de una idea clara sobre los departamentos comprometidos y los disponibles. Es

conveniente llevar un registro tabular que sirva de base para autorizar el cierre de una venta.

Control de Operaciones en tramite: Con estos se tiene por objeto el controlar el proceso de los
tramites de todas y cada una de la operaciones, desde el inicio del proceso con el apartado hasta
la entrega del departamento.

Control para informes: Toda la informacion diversa que se genera debe estar concentrada en una
sola fuente, que sirva de base para la realizacion de los reportes e informes a rendir a la direccién
de ventas como para el promotor inmobiliario dentro de las caracteristicas que pueden contener
se mencionan las siguientes:

Departamentos por vender.

Operaciones &n integracion.

Operaciones en investigacion.

Operacianes sujetas a algan tipo de autorizacion.
Qperaciones autorizadas.

Operaciones sujetas a escrituracion.

Operaciones en notaria.

Operaciones firmadas

W oeNOO s WD

Departamentos entregados.

Cabe mencionar que cada uno de estas menciones debe estar comprendida con aclaraciones o
problemas que pueden darse en cada etapa del proceso, operaciones de contado, a algin tipo de
credito, en litigio.

Reporte de ventas: Este debe contener la informacién en resumen del punto anterior, ademas de
otros como lo pueden ser: la publicidad, nimero de visitantes al conjunto por este medio,
efectividad de los medios de comunicacién contratados, presupuesto ejercide y por ejercer;

Opinion sobre el desarrollo, en el que se pueden reflejar si gusto y en que grado; Ingresos
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promedio de los visitantes; Nivel Socioecondmico que se ha interesado o ha visitado el conjunto

habitacional: cancelaciones realizadas, etc.

Informes diversos: Se pueden tener informacién diversa como lo es tiempos de tramitacion en
cada una de las etapas del proceso; clasificacion de compradores por edades, estado civi,
fuentes de trabajo, tiempo de residencia en la ciudad, tiempos de toma de decisién de compra
entre la primera visita y la fecha realizacién del apartado.

En todo momento se debe recordar que los controles proporcionan informacién que
debidamente analizada lleva a la obtencién de mejores resultados, ayudando a replantear lo
inicialmente planeado como en el caso de la publicidad que conforme se vayan llevando este tipo
de control nos permitird apreciar el comportamiento de los visitantes en cuanto a la efectividad de
los medios contratados, en donde se nos indicara que medio resultd méas efectivo, dando asi idea
del costo significativo por visitante y por venta realizada. Con esto Gltimo se podra prevenir o
determinar si se disminuye, aumenta o sostiene la publicidad contratada.

.5 SEGUROS Y FIANZAS

Ei seguro es un contrato entre una compafia aseguradora y una persona fisica o moral
denominada asegurado, mediante el cual la compariia aseguradora, por honorarios preestablecidos o
una prima, se compromete a garantizar al asequrado el pago de una indemnizacion en caso de pérdidas
en circunstancias especificas. Las operaciones de seguros que se pueden realizar son las siguientes: De
vida, accidentes y enfermedades o danos.

Las instituciones de seguros son sociedades anonimas concesionadas por el Gobierno federal a
través de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.

La fianza es un contrato de garantia que contribuye principalmente al reforzamiento de las
relaciones comerciales bajo la supervisian y !a vigilancia del Estado. En principio, todo puede ser objeto
de la fianza, por lo que es posible garantizar con fianza cualquier obligacion susceptible de ser cumplida
por una persona distinta del obligado o deudor.

Las fianzas mas comunes son las de fidelidad, judiciales, administrativas y créditos. En un

contrato de fianzas se incluyen tres personajes: el beneficiario, el fiado y el fiador.

El beneficiario es la empresa o persona que solicita a otra que presente una fianza para estar

seguro de que se le pagara integralmente su dinero.
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El fiado es la persona que solicita ser afianzado porque contrae una obligacion con el

beneficiario.

El fiador es la afianzadora que se compromete a pagar las obligaciones del fiado al beneficiario.

.6 TIPOS DE FINANCIAMIENTO INMOBILIARIO .

El financiamiento tiene una funcién fundamental en el desarrollo del mercado inmobiliario. La
razon es que los inmuebles son activos de gran tamaiio, que por su costo afectan en gran medida el

presupuesto de personas y empresas.

En el negocio inmobiliario, el financiamiento es necesario y se aplica tanto en la oferta como en la
demanda, es decir, los productores de inmuebles requieren financiamiento y los compradores también.
Cuando la disponibilidad de crédito en el pais es escasa, la construccion y la venta de inmuebles también

lo son.

Los 3 mecanismos de financiamiento mas usados por los desarrolladores inmobiliarios en la

construccion de proyectos inmobiliarios son:

* Aportaciones de capital y venta de acciones
» Financiamientos via crédito de cualquier clase.

* Recursos provenientes de preventas y ventas de productos inmobiliarios.

Para el caso del desarrollo “Los Cipreses” se pretende hacer uso de el capital propio de
inversionistas, los cuales aportarén los recursos economicos suficientes para iniciar con el proyecto, en
donde se les ofrecerd retribuir su inversion totalmente ademas de un rendimiento adicional como
producto de un rendimiento que generara su inversidn en una etapa inicial, como se estudiara mas
adelante ademds se pretenden obtener recursos provenientes de preventas y ventas de los
departamentos segun lo estudiado en el estudio de mercado que se realizo, por lo que se presenta a
continuacion las caracteristicas mas importantes de éste esquema de financiamiento desde el punto de

vista del promotor inmobiliario.
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FINANCIAMIENTO CON RECURSOS PROVENIENTES DE PREVENTAS Y VENTAS DE PRODUCTOS
INMOBILIARIOS.

Los proyectos que comercializan sus productos en preventa son muy comunes en el medio de los
desarrollos inmobiliarios, sobre todo en los habitacionales de nivel medio-residencial. Con los recursos
provenientes del pago de enganches y anticipos de las preventas, se financiara parte de la construccion
del proyecto, e incluso se realizara el programa para su construccion con base en los ingresos
esperados, que ‘son estimados de acuerdo con el programa de ventas y formas de cobro.

Las preventas son un mecanismo Util para hacerse llegar recursos y anclar el proyecto en el
mercado antes de su construccion. Ei éxito en la obtencidn de los recursos por parte del desarrollador
depende en gran medida de lo bien que haya efectuado ias etapas anteriores del proceso de planeacion

y organizacion.

lil.7 ANALISIS Y PROYECCIONES FINANCIERAS.

Cabe mencionar que los estudios que se presentan a continuacion, son el resultado de haber
hecho la programacion y realizacion de un simulador en un programa de computadora que utiliza hojas
de célculo, en el que se determinaron diferentes escenarios, en los cuales se cambiaron en cada una
los precios por m2 de construccion, precic por m2 a la venta, y la velocidad de venta, sin perder de vista
lo estudiado y tratado con anterioridad, con este propésito se estudiaron 27 escenarios diferentes en los
cuales se realizaron dichas variables y se realizaron los ajustes necesarios, para fines practicos y de
explicacidn se escogio el escenario No. 14 como el que nos permite utilizarlo para explicar lo que se veré
mas adelante y nos permita determinar si la evaluacién econémica-financiera es rentable para el proyecto
habitacional “Los Cipreses”.

i11.7.1 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

En este se estudia toda la informacion importante para el proyecto de inversién, y en él se
evalian de manera cualitativa y cuantitativa las ventajas y desventajas que se fijen o busquen con la
creacion de este, ofreciendo asi la posibilidad de compararlas con otras alternativas, y asi con una lista
de premisas iniciales, que permitan la eleccion de la opcidn{es) mas convenientes, en aspectos tanto
sociales, técnicos, econdmicos, financieros, ambientales, en donde de estos fueron tratados y evaluados
ampliamente en capitulos anteriores dandonos la pauta a seguir adelante con los aspectos econémicos y
financieros del proyecto, para lo cual se presenta un andlisis preeliminar econdmico del proyecto en el

que se observan aspectos tan importantes (ANEXO 10) coma lo son:
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Fisicos (ubicacion, area del terreno, uso de suelo, superficie de desplante, m? permitidos para
construccion).

Mercado ( cantidad de m® de construccién general, por departamento, cantidad de departamentos,
cantidad de cajones de estacionamiento).

Ingresos generados por Ventas {precios de venta por : m?, por unidad y valor total del conjunto ),
este aspecto fue tratado ampliamente con anterioridad en el subcapitulo de valor de mercado .

Costos y Gastos

* Preliminares y notariales: En estos se consideran los primeros realizados en una etapa temprana
del desarrollo, como lo son: Escritura del terreno cuando se adquirid, Estudios geotecnicos para
verificar que el predio es adecuado para el tipo de construccion que se busca con el desarrollo
del proyecto, Constitucion del Régimen de propiedad en Condominio que se trato anteriormente

tanto al notario, como para los 20 departamentos que se pretenden en el desarrollo.

+ Proyectos y licencias: De manera inicial no se tiene un orden pero se consideran todos los
referentes a los tratados anteriormente para la gestion de la licencia de construccién, como:
Certificados de Zonificacion, Alineamiento y No. Oficial, Licencias de Construccion, y de Régimen
de propiedad en condominio, Derechos ante la DGCOH, adicionalmente los referentes a los
anteproyectos en los que se busca de manera inicial el mejor aprovechamiento del area
adquirida, donde posterionmente se avanza y se constituye un proyecto ejecutivo en donde se
tiene ya una visibn muy clara del desarrollo en aspectos como lo son: los arquitectonicos,
estructurales, instalaciones, acabados, entre otros.

* Terreno: Estos parten desde el principio en la adquisicién del predio para fincar y desarrollar el

proyecto.

* Preeliminares: como lo son gastos iniciales para acondicionar y ofrecer las condiciones

necesarias para el arranque de las obras de ejecucion del proyecto.

+ Construccion: se refieren a aquellos necesarios para la realizacion de la edificacion en si que van
desde la cimentacién, subestructura, estructura, Superestructura, Cubierta exterior, Techo,
Construccion anterior , Transportacion, Instalaciones, y Obras exteriores, los cuales se trataron a
fondo en el estudio de costos parametricos y que ofrecen datos confiables para la evaluacion del

proyecto.

« Infraestructura: Estan referidos a los referentes ante cuestiones con la compania de Luz, en
donde se busca contar con los medios adecuados para que el suministro de este servicio se de

manera eficiente y segura.
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* Gastos Administrativos: Estos buscan cubrir todas las actividades referentes al proceso de
comercializacion, publicidad, primas a los promotores o desarrolladores inmobiliarios como
premio a su inversion, y gastos propios de la organizacion destinada verificar que se den todas
las condiciones necesarias y favorables durante las etapas de ejecucidn del proyecto.

Finalmente se tiene una evaluacion de los ingresos y los gastos con importes totales de cada una en
donde se tendra un valor que dard una determinada ganancia que dara lineamientos necesarios para
determinar la rentabilidad del proyecto de manera puramente econémica que lleva solamente a

determinar la utilidad que dara la realizacién del proyecto.

En el (ANEXO 10) se presenta de manera ejecutada la programacion realizada en hoja de céiculo
permitiéndonos ver la composicidn y los importes de cada uno de los conceptos mencionado dandonos
un parametro que nos permita ver que el proyecto a este nivel ofrece una cierta utilidad que nos lleva a
dar el siguiente paso y profundizar mas en la evaluacién econdmica-financiera del proyecto.

Iil.7.2 EVALUACION ECONOMICA

De manera tedrica la evaluacidn econémica es una balanza que mide los beneficios monetarios
contra los capitales que se requieren invertir de manera actualizada, es decir a un mismo valor en el
tiempo del dinero sin estar afectado, por inflacién, tasas de interés, depreciaciones, entre otras, con la
finalidad exclusiva de determinar si existen utilidades o no, de manera que permitan determinar la
rentabilidad de un proyecto.

Esta es muy similar a la anterior y se diferencia de esta ya que esta se realiza en una etapa mas
avanzada (ANEXO 11), en donde practicamente el producto esta bien definido en cuanto los ingresos,
costos y gastos que se originardn con la creacién del proyecto y en esta hoja se definen claramente los
objetivos y metas que se pretenden, como lo son :

» Los ingresos por ventas esperados con las ventas de los 20 departamentos, cada uno bien definido
por su tipo, precio de venta en funcion del precio de venta por m2 y por la cantidad de m2 de cada
uno de los departamentos dandonos de manera inicial un importe generado por las ventas que
estima en $ 22°672,000.00 (VEINTIDOS MILLONES SEISCIENTOS SETENTA Y DOS MIL PESOS
00/100 M.N)

> Se tiene Una idea general de todos los Costos, como ya se vio anteriormente en el Estudio de
Factibilidad como los referentes a: preliminares, terreno, Estudios y Disenos, Licencias y Permisos, y
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los propios derivados de la Edificacién de la Estructura desde sus cimientos hasta sus acabados,
equipo y demds los cuales corresponden a $ 157502,562.00 {(QUINCE MILLONES QUINIENTOS
DOS MIL QUINIENTOS SESENTA Y DOS PESOS 00/100 M.N}.

> Ademds se que se indican los Gastos existentes, debido principalmente a la organizacién que hace
posible la creacién, ejecucién y direccidn del desarrollo mostrando claramente el importe de los
recursos econémicos necesarios para este fin que se asumen en $2'856,672.00 (DOS MILLONES
OCHOCIENTOS CINCUENTA Y SEIS MIL SEISCIENTOS SETENTA Y DOS PESOS 00/100 M.N}.

» Donde finalmente se cuenta con un estado de resultados en el que se resumen los datos anteriores
y se dan los resultados de las diferencias que resulta entre los ingresos por ventas y el importe que
suman los costos y los gastos del proyecto que nos dan una utilidad antes de impuestos
correspondientes a $§ 4,312,766.00 (CUATRO MILLONES TRESCIENTOS DOCE MIL
SETECIENTOS SESENTA Y SEIS PESQOS 00/100 M.N.}, los cuales nos llevan a suponer que el
negocio es viable pero que sin embargo vale la pena estudiar desde el punto de vista financiero.

Se presenta en el (ANEXO 11) la tabla correspondiente a este subcapitulo.

l.7.3 EVALUACION Y CORRIDAS FINANCIERAS.

La evaluacién financiera consiste en una revision de los flujos de efectivo a lo targo de la vida til
del proyecto, desde sus inicios hasta el final del desarrollo del proyecto, es decir nos mostrara si el
proyecto es factible el fiujo propuesto de ingresos y egresos a tasas diferenciales de mercado (inflacion,
velocidad de ventas, cantidades a financiar entre otras).

Bajo este esquema presentado anteriormente, se tomaran ahora para la evaluacion financiera
tactores de tiempo tanto para ingresos como para egresos, lo cual nos permitira llegar a un flujo de
efectivo, que nos llevara a determinar las necesidades reales de financiamiento para la realizacidn del
proyecto y bajo que condiciones se dara este, no es la finalidad de abundar en lo mismo pero a
continuacion se explicaran las siguientes tablas la cuales se presentan como anexos:

> Tabla de Resultados de Evaluacidon Financiera (ANEXO 12): En esta se muestran claramente
los indicadores que interesan a los inversionistas, aplicandc factores de inflacién, interés
durante el tiempo de ejecucion del proyecto en ingresos por ventas, costos y gastos para su
realizacion. Estos datos tan importantes como ;cuanto deben aportar?, ;en que tiempo?,
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;Qué importe de Utilidades se esperan?, ;Que Tasa interna de retorno se les ofrece?, para
asi poder comparar y asi decidir si se invierte o no en el proyecto habitacional “Los Cipreses”.

La Tabla de Resuttados de la Evaluacién Financiera se apoya basicamente en los resultados de
Tres Flujos fundamentales:

» Flujo de Egresos.
¥ Flujo de Ingresos.
» Flujo de Efectivo — Fuente de recursos.

Los dos primeros estan estrechamente relacionados y originan o que se conoce como flujo
de Ingresos- Egresos, en donde a través del programa de computadora se hace que den forma a
este y sea una forma de resumen de los anteriores, siendo lo suficientemente claros y
desglosados mes por mes durante el tiempo que se requiera para la realizacion del proyecto, en
este caso se consideran 22 meses para la tal fin que es el tiempo estimado y estudiado en que
duraria la duracién de la obra, lo que se busca es tener el Flujo Operativo como resultado de la
resta de los ingresos por ventas menos los costos y gastos en el mismao tiempo (mes), el que da
una idea clara de los recursos econdmicos que se requieren para la ejecucién del proyecto y
determinar asi si se requiere de una fuente de financiamiento adicional para lo cual se tiente una
tabla correspondiente a una fuente de recursos en donde se considerara que las aportaciones de
los socios servirdn para solventar dicho Flujo Operativo, asi como también por el contrario
cuando de no ser necesarios los recursos estos iran recuperando mediante el renglén de
recuperaciones hasta finiquitar en su totalidad el remanente al grado de acumular nada de
efectivo.

De esta manera se observa si se necesita algin tipo de financiamiento lo cudl es cierto y se
observa, asi como en este proyecto se buscaran socios que aporten los recursos necesarios y
les sea generada una utilidad atractiva, por lo que en este flujo se incluye, una parte donde se
indican las aportaciones que tendrian que hacer estos ;En que tiempo?, ;,Como lo recuperarian?
y ;Cuando?, se tienen clara mente los esquemas de pago presentados en el (ANEXO 13), en
donde se puede ver a fondo y a detalle cada una de la anteriores situaciones.
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I.7.3 FLUJO DE INGRESOS

En este esta claramente definido por el precio de ventas por m2, y la velocidad de ventas,
ademas de factores inflacionarios que se consideran, y que para nuestro modelo se utilizara una tasa del
12% de inflacién, el cual afectara mes con mes los precios de venta en un 1% mensual, lo que permitira

no perder el valor del dinero en el tiempo, y garantizar asi un ingreso para los inversionistas.

Para el caso del Escenario No.14 se supuso una velocidad de ventas de 14 meses, en el que se
pretenden realizar todas las ventas de los 16 departamentos y los 4 Penthouses, con sus cajones de
estacionamientos, estos se presentan con un valor de venta por departamento afectado por la inflacion y
con un esquema de pagos variables que se presenta dentro del (ANEXO 14) ya que permite definir mes
con mes los ingresos que se tendran durante el periodo de ejecucion del proyecto, para este fin no se
consider6 ningun esquema de financiamiento para los compradores, sino solamente se dieron facilidades
en cuanto los pagos diferidos con un 20% del valor del departamento a la firma del contrato de
compraventa, pagos variables dependiendo de la cantidad de meses existentes antes de la entrega del
departamento, variable desde un 5% hasta un 25% con un 20% restante a la entrega del departamento,
estos porcentajes se ajustan a las condiciones del mercado y establecen promedio y planes de pagos
algo atractivos a los que se manejan actuaimente en el mercado, ademas de que se deja a consideracion
del cliente la posibilidad de ofrecer otro esquema de pagos, o de conseguirlo la aplicacién de algln
crédito hipotecario utilizado, con estos porcentajes finalmente se determina mediante estos planes unos
ingresos por ventas de $24°256,419.00 (VEINTICUATRO MILLONES DOSCIENTOS CINCUENTA Y
SEIS MIL CUATROCIENTOS DIECINUEVE PESOS 00/100 M.N.) los cuales surgen de todas la
consideraciones mencionadas y ofrecen un ingreso mensual al proyecto durante 22 meses como se
observa, donde a través del programa se envia al Flujo de Ingresos — Egresos y permite solventar el

proyecto durante su desde su ejecucidn hasta su entrega.

.7.4 FLUJO DE EGRESOS.

Este se representa en el (ANEXO 15) y representa la manera en que el proyecto, va requiriendo
recursos para su ejecucion en base a un programa de obra en donde se fija un periodo de duracién de
alrededor de 22 meses en los que mes con mes €l proyecto demanda recursos para su avance, cabe
mengcionar que en este esquema se prevén factores inflacionarios que harian encarecer los recursos de
destinados a nuestro proyecto con una tasa inflacionaria del 12% anual, ¥ por consiguiente 1% mensual,
en donde se respetan estas variaciones y ofrecen condiciones de seguridad a los inversionistas que
buscan una utilidad en términos reales y no afectados por la inflacion que haria encarecer sus utilidades,
en este (ANEXO 14)se desglosan uno per uno los componente de los Costos y los Gastos del proyecto
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asi como en que mes se aplican 0 en que porcentaje del concepto se aplican dando en base a su importe
original y el factor de inflacién correspondiente una cantidad que sumada a las mismas de cada mes dan
como resultado los recursos necesarios para cada mes, considerado para la ejecucion del proyecto, en
este caso se prevén Egresos totales a $20°262,019.00 (VEINTE MILLONES DOSCIENTOS SESENTA'Y
DOS MIL DIECINUEVE PESOS 00/100 M.N), como se puede observar en nuestros egresos totales y que
finalmente segin lo programado seran parte del flujo de Ingresos — Egresos.

l.7.5 ANALISIS DE RESULTADOS

Finalmente todo lo anterior sirvié para analizar diferentes escenarios en los que se simulo el
camportamiento de! proyecto habitacional “Los Cipreses”, con diferentes variables como lo son el precio
de venta por m2, el precio por costo por m2 de construccidn, y la velocidad de ventas definida por el
mercado.

El analisis de estas variables como se menciond llevo a 27 escenarios distintos gue ofrecen
resultados distintos y que llevan a presentar la tabla que se presenta en el {ANEXO 16) y la grafica en el
(ANEXO 17),donde se pueden observar estos y la gran variacion que existe en el importe de la Utilidad
Antes de Impuestos y en la Tasa Interna de Retorno, al variar el escenario por lo que se tomaran de esta
el Escenario No. 21, el cual esta dado por precios de venta bajos en $9,250.00 (NUEVE MIL
DOSCIENTOS PESOS 00/100 M.N.}, precios por m2 de construccién de $4,200.00 (CUATRO MIL
DOSCIENTOS PESOS 00/100 M.N.), ¥ velocidades de venta baja en 22 meses, este es el escenario mas
desfavorable en todos los aspectos para los inversionistas y dan como resultado una utilidad como se
puede observar de $27745,075.00 (DOS MILLONES SETECIENTOS CUARENTA Y CINCO MIL
SETENTA Y CINCO PESOS 00/100 M.N), una Tasa interna de retorno de 2.82% mensual que anual
representaria un 33.84% anual, que comparandola con Tasas de Interés Bancarias preferenciales que
ofrecen una prediccion de un rendimiento del 16.94% y 16.14% anual para el afioc 2000 y 2001
respectivamente (ANEXQO 18), son superadas por nuestro escenario mas desfavorable en un casi €l
doble, ofreciendo por tanto una rentabilidad superior a cualquier otro ofrecido por cualquier producto
bancario, por lo que se considera viable el proyecto, en todos los aspectos, finalmente cabe mencionar
que se estimo una tasa inflacionaria del 12% anual en los andlisis propuestos y las proyecciones del
Banco de México nos refieren tasas inflacionarias del 8.96% y 7.32% para el 2000 y 2001
respectivamente, lo que nos ofrece un margen todavia mayor de utilidad, que favorecera a los
inversionistas que decidan invertir en el proyecto habitacional “Los Cipreses”.
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CAPITULO IV. CONCLUSIONES Y COMENTARIOS.

Se puede considerar segin lo investigado y mencionado que el predio donde se pretende
desarrollar el proyecto habitacional “Los Cipreses”, no presenta inconveniente alguno para su creacion en
cuanto a condiciones fisicas, topograficas, técnicas y de normatividad fijladas por !as Autoridades
Delegacionales correspondientes, o por autoridad estatal o federal alguna.

Por los antes expuesto se determino que las condiciones de mercado que imperan en la zona son
favorables an en los casos mas pesimistas con velocidades de ventas bajas, que no representan riesgo
alguno para los inversionistas, otorgandoles buenos rendimientos y una seguridad en cuanto al capital
invertido, ademas de que los mercados internacionales apuntan a una tranquilidad y estabilidad del pais,

que llevara a mejores rendimientos y beneficios para la realizacion del proyecto.

Es importante tener presente que estas condiciones tan optimistas en los mercados traen como
consecuencia una tranquilidad, pero, hay que recordar que el déficit por el que vive el pais en materia de
vivienda, dara como resultado un mercado demasiado competido, en el que, los mejores productos seran
aquellos que cumplan con: las necesidades de la poblacidon, ofrecer esquemas de pagos atractivos, la
utilizacion de créditos hipotecarios, las consideraciones propias que marque el estudio de mercado, y
Heve con todo esto a desarmollar proyectos exitosos y funcionales.

E! buen prondstico de las ventas esperadas no puede ser una tranquilidad, en el proceso de
ventas, que no lleve a tener una estrategia de comercializacién adecuada, planeada, preparada, con un
buen equipo de trabajo, que tenga en todo momento presente que en base a su buen desemperio fijaran
la entrada de recursos ecanémicos que permitan la creacion y desarrollo del proyecto habitacional “Los

Cipreses"

Finalmente y con todo lo anterior se puede decir que en todos los aspectos el proyecto
habitacional “Los Cipreses” , cumple con todos los requisitos para ser un éxito inmobiliario, que ofrezca
utilidades seguras y confiables a todo inversionista que ponga su capital a producir en él.

El financiamiento seguira siendo escaso en este segmento del mercado, y las transacciones
seguiran siendo casi todas en efectivo o financiadas por el propio propietario. Algunos bancos han
empezado a enfocar este segmento para nuevos prestamos pero esto se dard a finales de 2000 y

principios del 2001.
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Las ciudades medias tienen las tasas de crecimiento mas elevadas, pero el poder de compra no
le ha dado aln a los compradores un margen significativo. Esto debera cambia en los siguientes 2-5 afios

conforme se estabilicen los ingresos y haya anticipos por trabajo.

Para finalizar con respecto a las viviendas de clase media estas se encontraban a finales
de 1999 mal atendidas, debido a que no existian planes de financiamiento accesibles para los
consumidores, ya que los promotores no podian alargar demasiado los plazos porque se
descapitalizarian. El mercado en la vivienda media, ha tenido una mejoria desde el 2000 debido a que se
han empezado a tener créditos hipotecarios por parte de la banca y por hipotecarias del FOVI. Sin
embargo es necesario un mayor apoyo financiero tanto plblico como privado para reactivar su dinamica.
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ANEXOS
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ANEXO 8, ESTATIGRAFIA DEL PREDIO.

ANEXO 9. PLANO DE PLANTA DE CIMENTACION.

ANEX0 10.  ANALISIS PREELIMINAR

ANEXO11.  EVALUACION ECONOMICA DEL CONJUNTO HABITACIONAL “LOS CIPRESES”
ANEX012.  ESTADO DE RESULTADOS DE LA EVALUACION FINANCIERA.

ANEXO 13,  FLUJO DE EFECTIVO DEL PROYECTO HABITACIONAL “LOS CIPRESES”.
ANEXQ 14.  FLUJO DE INGRESOS DEL PROYECTO HABITACIONAL “LOS CIPRESES”.
ANEXO 15.  FUJO DE EGRESOS DEL PROYECTO HABITACIONAL “LOS CIPRESES”.
ANEXO0 16.  TABLA DE RESUMEN DE ESCENARIOS DESARROLLADOS.

ANEXO17.  GRAFICA DE RELACION TIR Vs VELOCIDAD Y PRECIO DE VENTA.

ANEXO 18. PROYECCIONES DEL DEPARTAMENTO DE ANALISIS Y ESTUDIOS ECONOMICOS DEL
BANCO INTERNACIONAL S.A.
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DIRECCION: SERVICIOS HIDRAULICOS A USUARIOS
SUBDIRECCION: SERVICIOS ESPECIALES
. U.DEPARTAMENTAL: AFECTACIONES
CIUDAD DE MEXICO
L celén e o
Cnnlmtriénygx-l:laén(];ﬁmﬁl—:lﬂ:- GDF'DGCOH'99 9 7 D) \ I
ASUNTO: Se informa no existe restriccion
predio Calzada de Guadalupe No.
21. . ‘
México, D.F., a 22 de octubre de 1999. e fod No. 507
C.P.0B400 México, D.F.
Tels: 6 57 30 69
ING. GUILLERMO CARRAL GALVEZ 8 67 74 55 Ext. 223

CONSTRUCCION E INGENIERIA
INMOBILIARIA, S. A. DE C. V.
CALLE POPOTLA ND. 72, DESP. 201
COLONIA  TIZAPAN SAN  ANGEL

01090

MEXICO, D. F.

Como complemento a nuestro Oficio No. 94885 de fecha 15 de octubre del afio en
curso, relacionado con la solicitud de delimitacion de l1a zona federal del predio
ubicado en 1la Calzada de Guadalupe No. 21 (ant@s Camino Real de Minas No. 5),
Colonia Antiguo Camino a Tetelpan, Delegacion Alvaro Obregdn, comunico a usted
que en inspeccion realizada por personal de esta Dependencia y tomando en cuenta
los antecedentes remitidos, se determind que este predio no presenta restriccion
por derecho de via de la tuberia de desfoque de l1a Presa Mina, como se indica
en el plano anexo DGCOH-DSHU-UA-10-99/115, en cuanto a la solicitud que nos
hace para concesionar el area colindante a su predio, no es posible atender
su peticion toda vez que debe mantenerse libre de obstaculos y construcciones,
para proteccidon, mantenimiento y conservacion del desfogue de la Presa Minas.

Sin otro particular, reitero a usted mi atenta y distinguida consideracion.

SUFRAGIO EFECTIVO. NO REELECCION.
EL DIRECTOR DE SERVICIOS HIDRAULICOS

A USUARIOS ﬁéy

?L
JOSE LUIS ZARAGOZA PACENCIA

ING.

ANEXO

Copias:

Ing. Antonio Dovali Ramos, Director General - DGCOH

Arq. Jorge Borbolla Altamirano, Subdelegado de Obras y Desarrollo Urbano
en Alvaro Obregdn - GOF

Ing. Jaime Rueda Rubio, Subdirector de Servicios Especiales -  DGCOH

Ing. Mario Qlivera Herndndez, Jefe de la Unidad Departamental de Afectaciones - DGCO
Archivo - Direccidon de Servicios Hidraulicos a Usuarios
Archivo -  DGCOH
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ANALISIS PREELIMINAR

cajones
. - autos | m2 Totalvtas
Proyecta "Los Cipreses Versién | Unidades M2 totales 1-Ago-00
Ublcacidn: Calz de Guadalupe 21, Col Tetelpan 8 20 110 46 2,380
lﬁm:ri ' )
pel6n del Eltermenc es plano, se encuantra a 1 km de peritérico el Uso de Sueto es H/6 30, colinda hacia ef poniente con una catle de
[Terrens: [ servidumbre para la tuberia de desfogue de la DGCO, hacia el norte con propiedad privada, después el rio de Guadalupe.
UBICACION PRECIO
PROPIETARI USODE | SUPERFICIE DE| m2 CONST. POR
COLONIA CALLE ¥ HO. ° TELEFONO | SUPERFICIE M2 TOTAL suero | DESPLANTE DPTO.
Antiguo Camino a Tetatpan | Caizde QBA 875 1.714.29 1,500,000 He130 s12.5 110
Guadalupe 21 LA i
Descripclén Costos Ventas
Numero de r:::: Aroa total u.:::z::l " c:::;o d;:or Costo const. p:;:’ex Preclo por Valor del
j ida conjunto
unidades unidad construida h const. Del conjunto Venta untdad j
Tipo A 16 11000 1,760.00 4,000 7.040,000] 9,250.00] 1,017,500 16,280,000
Tipo B 4 155.00 620.00 4,000 2,480,000] 9,250.00 1,433,750 5,735,000
Circulaciones
Subtotal
Estacionamientos 20 600.00 2,600 1,560,000 15,0001  300,000.00
20 2,980.00 11,080,000 22,315,000.00
Costos y Gastos
Concepto Unidad cantidad P.U. Total
» T Pl R = T
Estudio g macinica de suesios 1 30.000 30,000
Escritura publica (rotario} % 4% 1,500,000 60,000
Tostitucion de régimen da
condomio {notario) dpto 20 1,000 25.000
Constitucion régimen de
condominlo (art 222-1ll) Jote 20 371 7,420
e e =¥ |Proyectos y Licenclas 1. . -679.788
Anteproyecio % 1.00%] 11,080,000 110,800
|Proyecic sjecurivo % 3.00%| 11,080,000, 332,400
Certificado de zonificatién lote 1 434.00 434/
Allngamienty ml 28 13.00. 358
Namens Ofisial 20 1 T8.00 78
Gestién da ramitas lota 1 25.000 25,000
Lc. De condominio m2 2,880 4.90 14,602
Lic. Do construcelén m2 2,680 11.50] 34.270
Darechos da la DGCOH m2 2,980 54.31 161,844
| IR 3 Terreno e 875E. 171429 1,500,000
1,500,000
4{Preliminares 382,500
D ién_de firmes m2 875 0.00) [
Raetiro de mat. m3 2,250 55.00/ 123.750]
E mi 2,250 115.00 250,750/
& N 28600 384609 11,461,348
Cimertacion m2 2,980 176.55 527,311
Subestructwra m2 2,880 89.14] 265,637
Superestructura m2 2,980 920.00 2,741,600
Cublerta exterior m 2,980 22400 667,520
Techo m2 2,980 37,00/ 110,260
Construcgién Interior m2 2,880 831.00] 2,476,380
Transportacién __prma 2] ~ 745,000.00 +.490,000
Inst._Hidradica m2 2,880 646.00 1,825,080
Inst. EMctrica m2 2,900/ 251.00 747.580]
] m2 2,980 156.00 484,880
{Obras extarioras m2 2,950 15.00] 44,700]
e o ;sf'lmnnés_q_gcrm oy | R 0 b 192,210
|SP. de Cla do luz J‘ 2,980 64.50 192,210}
TR F|Gastog aominteirates | P 2632408
Vantas 4.6% de ventas 460%] 22,315,000 1,026,490
Publicidad 1.5% do ventas 150%| 22 315000 334,725
Oficina Certral 350%] 22,315,000 824,693
Prima del Promotor Vias x 2.0% 2.00%) 22,315,000 446,300/
Costo Total 16,970,672
Liilidad Antes de Impuestos 5,344,328
Lttilidad sobre la inversidn 2.49%
TiR {(ANUAL) 56,16%
Duracién del Proyecto 18 meses ANEXO 10




[FROYECTO HABITACIONAL *LOS CIPRESES"

ESCENARIO 14,
3 GASTOS
CONCERTO % da % Costo %Cios PRESUPUESTO
Ventas Construcc. Totabes (Valor Presants)
Adminigtracion Central 400% 908,880/
Comisionss de Vents 4.80% 1,042,012
Publicidad y Gaston de Venta 200% 453,440
[
Prima Promotor 2.00% 453440
GASTOS TOTALES 2,858,672

Fecha: Ago-00
N, Deptos: 20
Datos para Evaluaclon Econtmica
t INGRESOS POR VENTAS
Concepio Dty Parthouss Eat TOTAL Depna Tipo 110
tpo Adicional FPenthouss 155
n s 5 20 200 Pracic de Yenia =
Pracio Via. 3,094,000 1,457.000 15.000
TOTAL INGRESOS 18.544,000 5,828,000, 300,000/ 22,872,000,
2 COSTOS
CONCEFTO % e % Costo %Ctos [~ 2 PRESUPUESTO
Vantes Construce. Tolsies
PRELIMINARES. 0.00%
Auridicoy D15% 34,008
Adminsirainvos 0.00% [y
Aegimen de Cond 2000 2500/ 50,000
TERRENO
hdquisicon 925,00 1,622 1,500,350
Eserlturacion 8.0% 90,021
Fredalimptos 20001 2000/ 60,000
ESTUDIOS ¥ INSENDS 3 50% 455933
LICENCIAS Y PERMISOS Z380.00 120 205,600
CONSTRUCCION 13,026,650
SP Cia deluz 2320.00 65, 154,700
Estaconamientc 570.00 200 1,425,000
Edficacon Dptos 2380.00 000G 9,520 000
Aroas COMUNES 43000 2000/ 1,314,000
Imprevisios de Obra 5.00% 612950
COSTO TOTAL 15,502,562

7 AESUMEN DE RESULTADOS
Ventas 22,672,000 100,00%
Coetos 15,502,582
Preliminares 84,008 2.I7%
Tearreno 1,650,371 TI%
Disehos 455933 0%
Lcencias 285,600 1.20%
Construccién 12,028,650 5T.40%
Gaston 2,856,872
Administracisn 508,880 4.00%
Ventas 1.042.912 4.00%
Publicoad 45 440 T.00%
Agrmen Oora [} 0.00%
Prma Prom. A5) 440 2.00%
et verrrrrer
[ificed antes 08 impusstor 12,708 Toga%

ANEXO 11




Fecha:
No. Deptos:

PROYECTO HABITACIONAL “LOS CIPRESES"

Ago-00
20

RESULTADOS DE EVALUACION FINANCIERA

ESCENARIO 14

$/M2 VENTA $9,400.0
$/M2 CONSTRUCCION $4,000.00
VELOC. VENTAS 14 MESES

RESUMEN DE RESULTADOS
INGRESOS 24,256,419 100.00%
Ventas 24,256,419 0.00%
Otros 0 0.00%
COSTOS 17,108,659 70.53%
Preliminares 54,684 0.23%
Terreno 1,662,814 6.86%
Estudlos y Disenos 462,023 1.90%
Licencias y Permisos 304,020 1.25%
Construccion 14,625,117 60.29%
GASTOS 3,153,360 13.00%
Administracion Central 1,013,615 4,18%
Comistones de Venta 1,136,776 4.69%
Publicidad y Gastos de Venta 491,786 2.03%
Administracién de Obra 1] 0.00%
Prima Promotor 511,183 2.11%
Utilidad Antes de impuestos 3,994,400 16.47%
Utilidad Antes de Impuestos 3,994,400 16.47%

CAPITAL REQUERIDO POR SOCIOS
Maxime
Desde la Fecha
Hasta la Fecha
Inversion sobre Ventas Totales

TASA INTERNA DE RETORNO
Del proyecto
De socios
UTILIDADES

Utilidad Antes de Impuestos

Utilidad sobre Ventas
Utilidad sobre la Inversion Maxima

3,150,579
Sep-00
Ene-01

12.99%

Mensual Anual
8.40% 100.79%
7.73% 92.73%

3,994,400

16.47%
126.78%

ANEXO 12




PROYECTO HABITACIONAL "LOS CIPRESES” ESCENARIO 14
[Fecha; Ago-DO
No. Degtos: 20
FLUJO DE EFECTIVO Y CAPITALES DE INVERSIONISTAS
CONCEPTO TOTALES 1 2 3 4 s [ 7 [ ] 10 H 12
$ Anslos $ Nom. Sap-00 Oct-00 Nov-0 Dic-00 Ene-01 Feb-01 Mar-01 Abr-01 May-01 Jun-01 Jul-91 Ago-01
ImGRESOS TOTALES POR VENTAS 22,872,000 24,256,419] ] 211,608 567,309 613,872 517,781 574 544 962,761 1,078,117 |,707,186i 1,220,825 1,313,977 1,829,386
COSTOS 15,502,562 17,108,659 1,805,514 132,108 611,327 875,874 893,190 538,438 506,258 517,168 690,643 758,199 704,525 338,557
[GASTOS 2,856,672 3,153,360 9,876 315,185 168,630 168,815 116,240 117,403 18,577 175.670 177,426 122470 273,855 124 625
SUBTOTAL COSTOS.GASTOS 18,358,234 20,262,019 1,815,490 447,304 677,857 1,044,689 5 524,835 6’;2.835 268,070 680,368 978.181 1,063,182
FLUJO OPERATIVO  Mensual 4312766 3,904,400F T N T T 6 x . 19,29 837,008 85,280 BIG006F | OA0AST I 768,204
Acum -1,818,48C -2.050.896 2,161,544 2,592,380 3,084,010 23,169,208 2,825,382 2,440,102 1,601,006 1260549 24752 158,549
FUENTES DE RECURSOS
CAPITAL DE LUS INVERSIONISTAS Q SOCIOS
|
|Aporiaciones 3,150,575 1,850,000 250,000 90,000 450,000 510,579 1] ] ] 0 0 0
Recuperacicnes 7,144,979 0 0 0 [ [ 0 0 450,000 800,000 400,000 300,000 720,000
cionas Netas Mensuales 3,994,400 1.850.000 250,000 90,000 450,000 510,579 0 0 450,000 -800,000/ -400,000 -300,000 -720.000
raciones Acumuladas 1,850,000 2,100,000 2,190,000 2,640,000 3,150,679 2150579 3,150,579 2.700.579 1,900.578| 1,500,579 1,200,578 480,579
= — i i — —r—
FLUJO TOTAL Mensusl o] 34310 14,594 | -20,648 19,184 | 18,829 -79.297 | 337,926 | 64,720 | 29,096 | -69,543 35,797 | 45,204 |
Acumulado { 34,510 43,104 | 28,456 47,640 | 565,560 12,729 | 325187 | 260,477 | 299,573 | 240,030 275,827 | 322,030 |




PROYECTO HABITACIONAL “LOS CIPRESES*
Fatha:

No. Deptos:

FLUJO DE EFECTIVO Y CAPITALES DE INVE}

[CcONCEPTO 13 1 15 1% W7 18 19 20 21 zn
Sep-01 Ogi-01 Nov-01 Dic-t1 Ene-02 Fab-02 Mar-02 Abr-g2 May-02 Jun-2

|INGRESOS TOTALES POR VENTAS 1,733,476 1,858,960 1,978,263 2,048,063 1,245,700 2,019,748 305,757 305,757 1,223,020 9
COSTOS 924 064 .05 1,052,638 1,069,458 1,071,796 1,090,993 684,612 698,047 698,372 8721
GASTOS 125,072 127,120 128,402 129,688 130,982 132,292 7.241 71,954 72,673 278,747]
SUBTOTAL COSTOSGASTOS 1,050,236 1,060,945 1,181,038 1,199,182 1,204,778 1,223,285 755,853 770,001 771,048 283 458!
FLUJO OPERATIVO  Mensust 883,239 832015 FEAs | ATesERY a0l L THaEE | -a%0008, A8 . 4mga2 283

Az 524,690 1,358,705 2,151,958 3,902,845 3,943,767 4,740,227 4,290,131 3,825,687 4,277,869 3,594,400
FUENTES DE RECURSOS

CAPITAL DE LOS INVERSIONISTAS O 80CI0S

|Aportaciones [} [+] ] Q o [+] o "] 9
Recuperacones 700,000 BOC, 000 800,000 1,100,000 100,000 800,000
Aportaciones Netas M ) -700,000 800,000 -800.000 -1,100,000 -100,000 800,000 [ 0 ]
[Asoctaciones Acumuladas -2159.421 -1,019,421 -1,819,421 -2.919.421 -3.019.421 3,819,421 3,818,421 -3,819.421 -3,819.431
IFLUJD TOTAL [Mansusi | 16,761 | 22015 | 2,747 | 848,887 | 59,079 | 3,539 | 450,006 | 464,244 | 451,982 { 458,447 |
JAcumuisde | 305,269 | 337,284 | 234,597 | 983,424 | 924, 346 | 20,806 | 470,710 | 6.466 | 458,448 | ol

ANEXO 13



racha. AQO-UD |
No. Deptos: 20
Flulo de Ingresos Programado
CONCEPTO TOTALES 1 2 ) a s s 7 . ] 10 n 1z | n T 15 16 17 18
$ Reates $ Nom. Sep00  Oct00  Nov-00  Dic-00  Ene-0t  Feb01  Mar01  Abrd1  May01  JunOl  Jukil  Ago0l  Sep01  Oct01  Novdl  Dic-01 Ene-02 Fab-02
Praclo de VentaDpto. tipo 1,034000f ] 1,034,000 1,044,340 1,054,783 1,085,331 1,0759085 1,086,744 1,087,812 1108888 1115674 1130871 1,142,170 1,153,801] 1,165,137 1,176,788 1,188,556 112_004442_!_ 1.212446) 1,224,571
Ponthouse 1,457,000 1,467,000 1,471,570 1,486,288 1,501,148 1,516,160 1,631,322 1,546,835 1,562,101 1,577,722 1,580,499 1609434 1625525 1,641,784 1,658,202 1,674,784 1,691,532| 1,708,447] 1,725,532
_Es 15,000 15,000 15,150 15,302 15.455 15,609 15,785 15.823 18,082 16,242 16,405 1713 16,735 16.902 17,071 17,242 17.415) 17,580 17,785
Fact.Increm. Mensual 1.00% -100.00% 1.00 1.01 102 1.03 1.04 1.05 1.08 1.07 1.08 1.09 110 112 1.13 114 1.15 1.16] 117 1.18
Tipodecass _ A A A A A A A A A A A A A .
I a B B -]
— casa A 0 1,044,340 1,054,783 1065331 1,076,885 1,088744 1,007,612 1,108,588 1,119674 1,130,871 3,142,479 1,153,601 1,165137 1.176,788 . Q [} [
casa B [ ¢ 1486266 0 [ 0 1,546,635 01577722 ) 0 1625528 0 [ _ 8 0 ° [
e e 0 [ 0 [) [ [ 0 [ [ 0 [ [ 0 o o [ 0 [
Pracio de varta 0 1,044,340 2501069 1065331 1075885 1,086,744 2844247 1,108,588 2697396 1,130,871 1,142,179 2779130 1,165137 1,176,788 0O ___ o [ [
Programa ds Ventas_ CASAA 20 16 0 1 1 z 1 | 1 2 2 1 1 1 1 1 A _
CASA B 4 1 Q ] 1 1 "] 1
[Ventas Totales 22,872,000 24,258,419 0 1050400 2571672 2161571 1091504 1102510 2676082 2240040 2065708 1147276 1959312 2705865 1,182030 1,192,850 [ [ [ [}
|waresos procraracos
Sep-00 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.6% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% | 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% | 0.0%]| 0.0%|
Oct-00 5.0% 5.0% 50% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 20.0% 0.0% 0.0% 0.0%
200% 5.0% 5.0% 5.0% 50% _ 50% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 20.0% 0.0% 0.0%
e 20.0% 5.5% 5.5% 55% __ 55% 5.5% 55% 55% 5.5% 5.5% 5.5% 5%  200% 0.0% __ DO%
I . 20.0% 5.0% 50%  50%_ _ _ 5.0% 5.0% 50%__ SO% __ 50%  50% __ 50% 5.0% 50% _ 200%
w81 87T%  6T%_ _ BI% __6T% _ 6I% _ 6% 6.7% __ 67% 20.0% 00% 0.0%
20.0% 7.5% 7.5% 7.5% 7.5% 7.5% 7.5% 7.5% 75%  20.0% 0.0% 0.0%
o 200% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% y
_ _ B o o 25.0% 5.0% 50% _ 50%
- _- I 25.0% 7.9% T.9%
T T 25.0% 5.2%
. o 25.0%
R I Y L. Lo T o T T T, T S o T
e 100.0% ~ o o [P oo LT
" Jun-02 o) T T T 7 cT T T s T T ) — - -
FLUJO DE INGRESOS _ R I __ e . o . . I
Sep00 I Y | R T 0 ¢ o [ v 0o o o [ o 0 o 0 o 0 o
oo00_ 1,059,490 211898 52975 52075 52975 52075 52975 52975 52875 52,975 _ 52975  S2075] 52475 52975 211698 - e [)
. Nevod )L ] asmen| 514334 128504 126584 126584 20.504 120584 128584 120,564 128584 126.584] 129584 128,584 128534 514334 _° 0
Dic-00 . R _Ewpsn) . 432314 117904 117904 117904 117904 117904 197904 317804 t17.004] 117904 117904 117504 432314 0 e
Ene-01 o _ 1,001,584 o T 218315 54580 54580  S4580 54580 54580  5A5B0 54580 54,580 54,580 54580 54,580 _ 218319
Feb-01 ) KT X3 I . mosoz  73S00  TASOt  7aSOL  73s01  73s;i 7asvi|  7asor _;msel 2osez ¢ 0
Mar-01 2,878,002| 535218 200707 200,707 200,707 200707 200,707 200707 535,218 6. o
Abr-01 2,249,340 449860 112467 512467 112467 112,457 112,467 112467 112,467 112467
May-01 3,885,798 966450 193290 103,200 123290 190,290  183.290  193,29¢ _193.290
Jun-01 1,147,278 286819 90,143 _ 90,143 W43 90,143 90,143 90,143 229456
Juk01 1,189,312 - 289829 106.270{_ 106270 106270 106270 106.270  231.862
Ago-01 2resees| 698,966 207,545 307.545 201545 307545 307545 559,173
Sep-0t 1,182,099 295510 162,530 162,530 162530 162530 236408
Oat-01 1,142,860 208465 218874 _ 218874 218874 238772
Nov-g1 i o [ 0 o
Dic-C1 0 o 1] o
Ene-02 0 0 _o
Feb-02 [ o
Mar-Q2 o
Abr-02 o
May-02 [+
Jun-02 Q
TOTAL DE INGRESOS POR VENTA 24,256,419} ol 213,898 ser.300] eia872] s17.781] svas4al  oe2761] 1.078.117] 1,707.186] 1220,825] 1,313.97&_1&9,335 1,733,475| 1.898.560] 1.978.204] 2948.069] \.245.70&)] 2_019345]



LY VLY.

|Fiujo de ingresos Programado

CONCEPTO TOTALES " 20 7 =z |
$Reates | 3 Nom. Mac0 Abr-02 May-02 Jun-02
Pracio de Venta Dpto. tipo 1,034,000| 1.236616 1,249,185 1,261,677 _1,274,233)
Penthouss 1,457,000 1,742.787_ 1,760,215 1,777.817  1,795,505]
| Estacionamiento 15,000 17842 8,122 18,303 18,456)
JFact increm. Mensual 1.00% ~100.00% 1.20 .21 1.22 1.23]
[Tipo de casa
casah ) 0 ¢ 0]
casa B 0 0 Y] '}
— e _ & _9
Preciodeveeta - - L 8. .o o
Programs g Venias CASAA _ .= 16 KR e e = -
CASA B 4
[Ventas Totales 22,672,000 24,256,419 ¢ [ [ 0
INGRESOS PROGRANADOS
Sep-00 0.0% 0.0% 0.0% o0%  0.0%
Oct-00 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% _00%
Nov-00 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% __ 0.0%
Dic-00 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% _ 0.0%
Ena-01 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
L __Febo1 . 100.0% 0.0% 0.0% ___00% 0.0%
T Maro1 o woon|  cox 0.0% 0.0% 0.0%
Abr-01 100.0% 5.0% 5.0% 20.0% 0.0%
_May-01 _ 100.0% 5.0% 5.0% 200%___ 00%
hun-01 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
S0 100.0% 0.0% 0.0% 00% _ 00%
Agool - 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Sep-01 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%]
Oc1-01 100.0% 0.0% 00% D.0% 0.0%
Nov-01 100.0% 10.0% 10.0% 20.0% 0.0%|
 Dem 100.0% 10.0% 10.0% 10.0% 20.0%)
Ene-02 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
Feb-02 100.0% 16.7% 18.7% 16.7% 20.0%
Mar-C2 100.0% 30.0% 25.0% 25.0% 20.0%
Abr-02 100.0% 40.0% 40.0% 20.0%
May-02 : 100.0% 50.0% 50.0%
Jun-02 0.0% 0.0%
FLUJO DE INGRESOS
Sep-00 0| o 0 ] 0
Cct-00 1,059,490 ) o [ 0
Nowv-00 I 251,672 [ [ 0 __0
_—— Do - 2wy e e 9 .
. ___Enett longeyq 0 ¢ _0 LY
o Fepot EREC T R T T
_ Mar01 | zsrmeez ] 0o _ R _ 0
___Abrot_ _ _ . 112467 112467 449,868 0
May-01 _ _ agses;7es| 183200  193.290 773,760 )]
v - 1147278 o 3 ¢ 9
_ . du . . vsenal o _ 0. 0 .9
_ Age01 — 278883 0 .8 o 0
Sap-01 1,182,039 ¢ Q a +]
Oct-01 1,193,380 o 0 9 1]
Now-01 Q o 0 9 [+]
s Dem - . 90 0 ¢ ° 9
Ene-02 g [ o 0 K
' Faboz N ] 0 s o 0 9
Mas-02 [ 1] 0 0 0
Abr-02 o [ [ 0
May-02 0; o 9
Jun-02 [+] 0
TOTAL DE INGRESOS POR VENTA 24,256.419]  205.757] 3057571 1.223.026] 0
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PROYECYTO HABITACIONAL *LOS CIPRESES"
Fecha: Agod0
No. Deptos: 20
|Fiujo de Egresos Programado
1 1 0 0 0 4] 0 0
CONCEPTO TOTALES 12 14 18 18 17 18 19 20 21 -]
$Realss | g$Nom. Sep-01 Cet-0t Nov-g1 Dic-0 Ene-02 Feb02 Mar0z Abe.02 May-02 dun-02
!
COSTOS
PRELIMINARES
uridicon 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% o.o% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%)
Administrativos 0.0% 6.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%]
Regimen 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
TERRENO
Adquisicion 100.4% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% c.0%
Eserituradon 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% ©.0%
Pradial @ Impuestos 100.0% 0.0% Q1% 0.0% 9.1% 0.0% 9.1% 0% 9.1% 0.0% 21%
ESTUDIOS Y DISENOS 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%/
LICENCIAS Y PERMISOS 100.0% 87% B7% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%|
[CONSTRUCCION
SP Clads uz 100.0% 0.0% G.0% 0.0% 0.0% 00% 0.0% 00% 0.0% 0.0% 0.9%
Estacipnamients 100.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% o.0% 0.0%)
Edificacion Dptos 100.0% 7.0% 7.0% 8.0% 8.0% 80% B.0% 5.0% 5.0% 50% 0.0%
Aross comunes 100.0% 7.0% T.0% ao% 8.0% B.O% B.O% 50% 5.0% 5.0% 0.0%
Impravistos de Obra 100.0% 7.0% 7.0% 8.0% B.O% B.0% 8.0% 5.0% 5.0% 5.0% 0.0%
GASTOS
JADMINISTRACION CENTRAL 100.0% 4.0% 4.8% 48% 48% 4.8% 43% 8% 4.8% 4.8% 8%
[COMISIONES DE VENTA 100.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 5.0% 50% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
PUBLICIDAD ¥ GASTOS DE VENTA 100.0% 3.6% 3.6% 2.6% 6% 6% 3.6% 36% 3.6% 3.6% 0.0%
T.0% T.0% 2.0% a.0% 8.0% B.0% 50% 5.0% 5.0% ¢.0%
PRIMA PROMOTOR 100.0% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% .00% 40.00%
— Lo — —
CONCEPTO TOTALES 13 14 15 18 17 10 19 ] 4] 2
% Reales $ Nominalsy Bep-01 Oct-in Nov-01 Dic-01 Ene-02 Feb-02 Mar-02 Abr12 May-02 Jun-02
JINFLACION ANUAL PREVISTA 12.0% 12.0% 120% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0%
1.0% 1.0% 10% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0% 1.0%
Factor de Escatacion 1.127 1.138 1.149 1.161 1173 1.184 1.196 1.208 1.220 1.232
cCOSTOS 13,502,362 17,108,859 24, 25815 1,052.838 1,069,496 1,073 798 1,090,993 684,612 698,047 838,373 8721
PRELIMINARES 84,008 54,684/ 9 0 '] 0 9 [ 0 0 0
Jurdicos 34,008 of L} 0 [} 0 [} o [ 0 ] of
Administrativos [4 0 )] [ 0 0 0 0 [ 0 [} 0
Regiman de Condowminio 50,000 54,684 0 [} 0 ¢ "] Q 0 ¢ 0
ITERREND 1,650,371 1.062,8144 0 6.207 0 8332 0 6459 Q 6,589 0 6721
Adquisicion 1,500,350 1,505,801 o 0 0 o 0 [ [ 0 0
Escrituracion 90,021 90,147 0 0 4] a 0 o [ 0 ] 0
Predial g Impuestes 60,000 67,066/ 0 6,207 o 6,332 0 6,459 0 6,589 0 6,721
ESTUDIOS Y DISENOS 455,933 462,020 0 [} 0 [} 0 1] 4] ¢ 0
LICENCIAS Y PERMISOS 285,600 304 020 21,455 21,669 0 [} [} 9 9 [*] Q
CONSTRUCCION 13,026,650 14,626,117 902,810 911,539 1,052,638 1,063,364 1,073,796 1.084,534 684612 691,458 698,373 0|
SP Ciade iz 154,700 169,538 [} 0 [ 0 0 0 0 o 0
Estacionamisnto 1,425,000 1,471,174 [} [} [} [} [ 0 0 0 Q
Edificacion Dptos £.520,000 10,796,644 750,916 758,425 875,440 884,194 892,036 901,966 669,366 575,060 560,810
Arsas comunes 4,314,000 1,480 485 103,645 104,682 120,833 122,041 123,261 124,494 78,507 79,373 80,168
impravistos de Obra £12.550 695,276 48,343 48,832 58,366 56,929 57,499 58,074 36,659 37,026 37,356
GASTOS 2,856077 21533001 125,872 127,130 128,402 129,688 130, 982 132,292 71,241 71,954 72,673
[ADMINISTRACION CENTRAL 506.880 1,012,615 48,662 49,148 49,840 50,136 50,638 51,144 51,655 52,172 52,694
COMISIONES DE VENTA 1,042,912 1.136,776 58,758 59,347 59,940 60,539 61,145 61,756 9 ] ]
PUBLICIDAD ¥ GASTOS DE VENTA 453,440 431 788 18,451 14,625 18,822 19,010 19.200 19,392 19,588 19,782 19.500
[+] 0 4] 0 ] [} [} 0 [ [} 1]
PRIMA PROMOTOR 453,440 511,183 0 ] [} [} ¢ 0 [ [ [}
[EGRESOS TOTALES {Mensual 18.359.234 20,262,019 1,050,236 1,066,945 1,181,039 1,199,182 1,204,778 1,223,285 755,853 770,001 771.046
JAcum 11.806.420 12,873,368 14,054,405 15,253 587 16458365 17,681,650 18,437 504 19,207 505 15,578,551
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UTILIDAD ANTES DE TIR ANUAL TNFLACI
ESCENARIO IMPUEST or

1 P$4 } 5015 :J5Aal - srve:ta TIR PROYEC‘EO TIRSOCIOS | PROYECTO | TREMA (2001) 2001 TIR REAL
: $5,011,381.00 10000 16.160/0 12.09% 163.92% 16.96% 8.96% 184.96%
8 2 $4.377.074.00 18338 3;240 8.?‘93:;:: 117.36% 16.96% 8.96% 108.40%
4 , \ . .25% 4, o 51.00% 16.96% 8.96% 42 04%
2 ﬁ g $5,035,814.00 10000 17.05% 13.68% 204.60% 16.96% 8.96% 195.64‘%:
g % > $5,596,037.00 10000 10.57% 9.30% 126.84% 16.96% 8.96% 117.88%
g= $4,555,000.00 10000 4.79% 4.71% 57.48% 16.96% 8.96% 48 52%
§ 7 $5,620,469.00 10000 17.90% 13.32% 214 .80% 16.96% 8:96% 205l84%:
: :i,;gg,ggggg 13833 1;2?3 1222:;0 122.843 16.96% 8.96% 126.88%
, , . .33% .23% .96% 16.96% 8.96% 55.00%
o 10 $3,139,787.00 9400 13.43% 12.24% 161.16% 16.96% 8.96% 152.20"/:
g 11 $3,655,854.00 9400 7.82% 7.12% 93.84% 16.96% 8.96% 84 .88%
E ~ :2 $3,071,474.00 9400 3.12% 3.10% 37.44% 16.96% 8.96% 28.48%
z ﬁ 3 $3,724,443.00 9400 14.48% 12.95% 173.76% 16.96% 8.96% 164.80%
E ! 14 $3,994 400.00 9400 8.40% 7.93% 100.80% 16.96% 8.96% 91.84%
i’ I 15 $3,656,130.00 9400 3.69% 3.58% 44 28% 16.96% 8.96% 35.32%
9 16 $4,309,098.00 9400 15.48%, 13.58% 185.52% 16.96% 8.96% 176.56%
u ::; $4 ,835,165.00 9400 9.54% 8.65% 114.48% 16.96% 8.96% 105.52%

$4,240,786.00 940 0 9 . )

18 T 9258 1;22::? 14.210/0 51 .12:& 16.96% 8.96% 42 .16%
12 $3,285,579. .66% 1.70% 151.92% 16.96% 8.96% 142.96%
9 , , .00 9250 7.28% 6.62% 87.36% 16.96% 8.96% 78.40%
g = 21 $2,745,075.00 9250 2.82% 2.80% 33.84% 16.96% 8.96% 24 88%
2 5 22 $3,396,600.00 9250 13.77% 12.47% 165.24% 16.96% 8.96% 156.28%
; i 23 $3,270,000.00 9250 8.20% 7.38% 98.40% 16.96% 8.96% 89-,44%
8 2 24 $3,329,730.00 9250 3.40% 3.29% 40.80% 16.96% 8.96% 31.84%
EJ 25 $3,981,256.00 9250 14.80% 13.23% 177.60% 16.96% 8.96% 168.64%
;g 32.398.;84.00 9250 9.07% 8.29% 108.84% 16.96% 8.96% 99.88%
,.914,386.00 9250 3.98% 3.92% 47 .76% 16.96% 8.96% 38.80%
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TIR (MENSUAL)

RELACION TIR Vs PRECIO POR M2 VENTA

20.00%
18.00% VECOCIDAD DE' VENTAS EN'8 MESES —1-90%
17.05%

16.00% | - - —¢. 16.16% _
14.00%

0
12.00% |- B
10.00% o 078% ]
8.00% SR —
6.00% v : .

0 ELOCIDAD DE VENTAS EN-22 MESE o agé%
4.00% | 3989428 R 425%

14 _A—SdYe

2.00% '
0.00%

9200 9300 9400 9500 9600 9700 9800 9900 10000 10100

PRECIO DE VENTA POR M2
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VARIABLES DOMESTICAS

PIB (% real)
PIB {mmp)
Var, %
PIB {mmd)
PIB percapita (délares.)
Poblacién (mills. de hab.)

SALARIOS
Minime neminal (Pesas par dia)
INFLACION (dic-dic)
Promedio
BALANCE FINANCIERO PUBLICO
(% del PIB)
TASAS DE INTERES
TIIE (dic.) /*
TIE (prom.)

Var. real
CETES 28 DIAS (dic.)

CETES 28 DIAS (prom.)

Var. real
UDIS {fin de periodo)

TIPO DE CAMBIO
Dic.
(% anual)
Prom.

{% anual)
Sobre(subvaluacidn (100= 1977)
SECTOR EXTERNO
CUENTA CORRIENTE (md)

% def PIB
BALANZA COMERCIAL (md)
CUENTA DE CAPITAL (md)
RESERVAS BRUTAS (md)
PETROLEOQ (dpb}

SECTOR BANCARID
CAPTACION BANCARIA (From, mp)

Var. Reat anual
CREDITO AL S. PRIVADO {mp}

Var. Real anual

VARIABLES EXTERNAS
PIB E.U.A. (% real)
INFLACION E.U.A, (dic-dic %)
Tasa PRIME de EUA (prem.}
LIBOR 3 meses (prom.}

1994

4.46
1,420
13.1
421
4,715
89.3

15.27

7.05
6.97

-0.10

28.02
17.85
11.62
18.51
14.10

6.80

5.325
71.45
3.375

8.34
17.02

-29,663
-1.05
-18,465
14,585
6,149
13.80

427.500
14.10
485,800
19.00

4.00
2.60
7.14
4.74

1995

-6.20
1.838
29.4
288
3,149
51.2

2015

51.97
35.00

0.50

52.28
54.50
11.45
48.62
48.44
5.65
33728

7.643
43.52
6.419
90.19
-19.32

-1.577
-0.55
7.089
15,406
15,741
15.71

544,900
-5.60
674,400
2.80

2.70
2.80
8.83
6.04

1996

5.10
2,508
36.5
330
3,569
925

26.45

27.70
34.38

-0.80

29,92
33.46
B.58
27.23
31.39
6.56
1.71051

7.851
2.73
7.599
18.39
-11.18

-2,330
-0.58
6,531
3,873
17,509
18.85

733,000
0.10
799,500
-11.80

3.60
3.00
8.27
5.50

1997

6.78
3,179
271
401
4,284
93.7

26.45

15.72
20.63

-0.76

19.83
21.76
6.99
18.85
19,80
5.06
2.00029

8.083
2.86
7.918
4.20
0.54

.7,449
-1.86
623
15,763
28,007
16.70

921,000
4.20
880,500
-8.70

4.40
1.70
8.44
574

DIRECCCION DE ANALISIS Y ESTUDIOS ECONOMICOS

1998 1999
4.84 366
3,847 4,623
21.0 20.2
421 484
4409 4976
95.5 97.2
3445  34.45
18.61 12.32
1593 1659
124 -112
3669  18.75
26.84 2410
961 1231
3366 1645
2476 2141
7.46 9.64
2.36201 2.67127
9.865  9.514
2204  -355
9.137 9,561
15.39 464
-0.23 8.80
15,726  -14,152
.3.74 -2.93
7,913 -5584
16,230 15,575
30,144 30,734
1045 1569
1,081,300 1,288,900
1,30 2.20
579,600 1,042,500
400  -870
4.40 4.20
1.60 2.70
8.35 8.00
5.56 5.41

2000/e

T.13
5439
17.7
575
5821
98.8

37.80

8.96
983

-0.83

18.39
16.96
.29
17.05
15.26
6.81
2.90016

9572
0.6
9456
-1.10
16.49

-18,368
-3.19
-7.950
20172
33,505
24.71

1,308 500
-6.83
1,012,700
-10.85

4.90
3.39
9.49
6.53

2001

3.92
6,080
i1.8
587
5,855
100.3

40.67

r.32
7.58

-0.89

14,47
16.14
9.01
13,20
i4.86
7.73
3.11378

10.792
12.74
10.354
9.51
11.47

-22,715
-3.87
-12,900
23,046
33,836
17.83

1,409,200
7.53
1,027,800
437

240
2.90
8.50
5.84

2002

4.50
6,798
11.8
603
5,927
101.8

43.21

6.24
6.99

-1.00

12.80
13.63
7.43
11.50
12.12
6.02
3.30815

11.775
9.10
11.267
8.82
6.80

25,371
-4.21
-15,396
24,000
32,465
16.00

1,634,672
9.18
1,181,970
8.24

2.82
250
8.50
6.00

2003 2004 2005
5.80 6.78 4,35
7,610 8,610 g 547
1.9 131 10.9
631 681 699
6,117 9,506 6,584
103.2 104.7 106.1
45.61 48.55 31.44
5.54 6.46 5.96
5.81 5.95 6.26
-1.02 -1.50 -1.50
12.08 13.30 12,97
12.41 12.33 13.34
6.97 6.03 7.50
10.88 12.10 11.77
11.21 11.13 11.97
5.78 4.83 6.14
3.49142 3.71681 3.93822
12,401 13131 14127
5.32 5.88 7.59
12.053 12.644 13.663
6.97 4.9 8.06
3.05 1.58 -2.44
-26471  -29679 -24,458
-4,19 4,36 -3.50
-17,367 -21,462 -15,668
27.000 25,000 23,000
32,994 28315 26,858
14.00 14,50 15.00
1.919,105 2,256,867 2,708,241
11.24 10.47 13.25
1.380,541 1,634,560 1,928,781
10.67 11.22 11.37
330 3.80 3.70
2.48 234 2.41
8.50 8.75 9.00
5.75 5.70 5.80

2006

6.10
10,702
12.1
729
6,777
107.5

54,29

553
5.65

-2.00

12.02
12,42
7.00
10.82
11.22
5.80
4.15601

15.358
8.72
14.689
7.50
-6.25

-25.870
-3.55
-18.659
17,600
18,887
15.50

3,168,642
10.87
2,179,523
7.08

24-Ene-01
2007 2008 2008
4.40 5.70 6.3
11,811 13,254 15,002
10.4 12.2 13.2
748 811 879
6,868 7.348 7,864
108.9 110.4 11.7
57.51 61.14 65.18
5.94 5.32 6.60
571 6.17 6.48
-1,60 -1.70 -2.20
12.81 12.14 12.00
12.23 12.40 12.80
6.42 6.23 6.36
11.61 10.94 10.90
11.03 11.20 11.63
5.23 5.03 5.19
440293 468108 4.98997
16.144 16,635 17.564
5.11 3.04 5.59
15.791 16.345  17.074
7.50 3.51 4.46
-9.99 -9.89 -10.39
225,339 27664  -31,120
-3.39 -3 -3.54
-18,676 -21,463 -25595
20,000 22,000 25,000
13,648 8,484 2,864
13.60 14.20 14.00
3,628,095 4,165,053 4,631,461
8.08 7.98 8.82
2,467,220 2,807,696 3,217,620
6.85 7.04 7.51
31.60 2.80 3.00
2.53 2.54 2.66
8.50 8.33 8.00
6.00 5.50 5.50

2010

6.9
17,147
14.1
939
8,303
113.1

69.57

6.74
6.74

-2.30

12.22
12.75
6.18
11.08
11.51
4.94
4.98897

18.964
7.97
18.226
8.75
-12.73

-35,950
-3.83
-31,105
24,000
-8.626
14.00

5,628,653
9.15
3,700,263
7.74

4.00
2.27
8.00
5.25

e = estimacion de BITAL

mmp = mi mmd = miles de millones de défares md = millones de dblares mp= millones de pesos

ANEXO 18
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