VNIVER4DAD NACIONAL
AVENeMA DE

MEXICC

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO

CENTRO DE INVESTIGACIONES y ESTUDIOS DE
POSGRADO DE LA FACULTAD DE ARQUITECTURA

EL METODO DCA

ARQ. JUAN CARLOS SCHLESKE CUEN 2007



e e

Universidad Nacional - J ~  Biblioteca Central
Auténoma de México -

Direccion General de Bibliotecas de la UNAM
Swmie 1 Bpg L IR

UNAM - Direccion General de Bibliotecas
Tesis Digitales
Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADQOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal
del Derecho de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de imagenes, fragmentos de videos, y demas material que sea
objeto de proteccion de los derechos de autor, serd exclusivamente para
fines educativos e informativos y debera citar la fuente donde la obtuvo
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguido y sancionado por el
respectivo titular de los Derechos de Autor.



EL METODO DCA

TESINA QUE PARA OBTENER EL DIPLOMA DE ESPECIALIZACION EN

VALUACION INMOBILIARIA

PRESENTA

ARQ. JUAN CARLOS SCHLESKE CUEN



DIRECTOR TESINA

SINODALES



Dios

mis padres

Ana Maria
Ana Paula
Sofia

Maria

Juan Carlos

mis hermanos



Agradecimientos

Alfonso Penela Quintanilla

Raul Noris Pérez de Alba
Juan Antonio GoOmez Velazquez
Daniel Silva Troop



INDICE

INTRODUCCION

CONTENIDO

|. ANTECEDENTES

Il. DEFINICIONES y CONCEPTOS



Ill. DIAGNOSTICO DE LA VALUACION

V. OTROS ANALISIS



V. LIMITACIONES

VI. PROPUESTAS

VIl. METODO DCA
DIFERENCIAS, CALIFICACION y AJUSTE

103 CONCLUSIONES
105 BIBLIOGRAFIA



INTRODUCCION

Hoy, los valuadores mexicanos luego de haber trabajado durante muchos afios de
manera independiente y con determinados procesos, nos estamos abriendo al
trabajo en grupo, a nuevas metodologias y formas de trabajo; contamos con mucho
mas informacién en diversas publicaciones del dominio publico; tenemos mas y
mejores medios para comunicarnos; aprovechamos los enormes avances de la
tecnologia de la informacién; para fines estadisticos, explotamos con mayor rapidez
nuestras bases de datos y también contamos con nuevos organismos reguladores.

La historia de la Valuacion Inmobiliaria en México ha tenido importantes influencias
de diversos paises, sobe todo recientemente. Con ello las formas de trabajo,
metodologias, procesos, andlisis, etc. han evolucionado. Este cambio ha permitido
crear diversas formas de practica profesional en el sector, las cuales sin duda
alguna, han mejorado la calidad de los trabajos presentados a los usuarios.

Aparentemente lo que aun esta haciendo falta es una mejor comprension del origen
y uso de dichas influencias, una mayor coordinacién entre los distintos actores del
proceso valuatorio y aplicar mecanismos de control que coadyuven a la pericia de
los profesionales.

Cuando hablamos de pericia estamos hablando de experiencia. Entonces un perito
es un individuo sabio, que mediante la practica y no puramente teoria, se encuentra
versado en un determinado arte o ciencia. Debemos de suponer que un Valuador
profesional deberia de ser un perito, de hecho asi se le conoce en nuestra
sociedad: Perito Valuador.

El profesionista vinculado con la valuacion de inmuebles suma pericia con cada
trabajo que le encomiendan sus clientes. Lo ideal es que soporte esta experiencia con estudios técnicos.



La teoria ayuda a que la practica se aproveche de mejor manera, sin embargo sélo
con experiencia se adquiere pericia.

No podemos quedarnos al margen de lo aprendido. Nuestros clientes, familiares o
amigos esperan obtener de nosotros un servicio que mejore su calidad de vida,
incremente su patrimonio o simplemente los haga sentir con la tranquilidad y
seguridad de que estardn en manos de profesionales cuando lo necesiten.

En la actualidad existen diversos estudios de postgrado en valuacion. En tan solo
unos cuantos meses se pueden adquirir los conocimientos suficientes para
graduarse, sin embargo falta la experiencia.

Por otro lado, podemos encontrar al Perito Valuador con muchos afios de
experiencia pero que no cuenta con estudios. Es probable que su trabajo lo haga
errdbneamente. Seria muy conveniente que regresara a las aulas en busca de elevar
su nivel técnico.

Ambos casos no son garantia. Un balance adecuado entre teoria y experiencia nos
generarian una mayor confianza sobre el Perito Valuador.

En México la valuacion inmobiliaria ha tenido enormes avances en cuanto a
profesionalizacion se refiere.

Los profesionales del ramo han regresado a las aulas. Se han capacitado y sobre
todo lo han hecho costumbre. Se esta creando conciencia de estar en constante
actualizacién y de que nunca dejemos de aprender.

Si bien estamos en una situacion distinta a lo que sucedia hace 20 afios, todavia
falta por hacer. La ventaja es que ya se tienen las bases para lograr con un ultimo
esfuerzo una media que nos permita competir como pais dentro de los mas altos
estandares internacionales.

En este sentido, los Colegios de profesionistas han tenido un importante
desempefio con sus agremiados; han creado diversos cursos con diferentes niveles
y contenidos, practicas, diplomados, especializaciones y hasta maestrias en Valuacion Inmobiliaria.



El objetivo general del presente trabajo es el de minimizar los efectos de la impericia
gue se pudiese presentar en la practica valuatoria.

Lo anterior habra de lograrse con la propuesta de un método integral de valuacion
inmobiliaria que permita identificar una mala practica o impericia en las conclusiones
de los trabajos antes de emitir los informes.

El reto es lograr con un método objetivo estimar un valor subjetivo; maximizar la
técnica y el control para minimizar la incompetencia o el dolo; identificar y
homologar determinados criterios entre los valuadores de un grupo de trabajo; crear
una sencilla clasificacion de los elementos de ajuste y bases que serviran para
agilizar los trabajos; establecer un proceso auditable y de facil entendimiento para
todos los actores y usuarios y proponer un mecanismo de control que aumente la
calidad de los productos.

Para lograr que se cumpla el principal objetivo del presente trabajo se realizara un
diagnéstico de la actual forma de trabajo en valuacion inmobiliaria en nuestro pais,
también se explorara la importancia de los tres principales enfoques que existen en
valuacion: Fisico, Rentas y Mercado.

Posteriormente se analizara la segmentacion de los inmuebles y se hara una
investigacion sobre las costumbres en la Homologacion.

Mediante una encuesta se definiran cuales son los principales Elementos de Ajuste
o Factores en una Homologacion, asi como los Limites de Ajuste y Porcentajes de
Incidencia o Ponderacion acostumbrados a cada comparable en la conclusion de
valor.

Finalmente, derivado de la importancia del enfoque de mercado, se ilustraran las
bases de un Estudio Comparativo y se expondran los Limites de Ajuste intrinsecos
de publicaciones oficiales y especializadas.



El planteamiento del trabajo presupone que es factible crear una metodologia de
trabajo en grupo en la cual distintos profesionales del ramo, puedan tener criterios
homogéneos a pesar de que existe siempre la subjetividad en el analisis particular
de cada uno de ellos.

También presupone que trabajando en ese grupo se pueden generar mecanismos
adicionales de control cimentados en una correcta segmentacion de inmuebles en
funcion a superficie y valor; la determinacion de cuales son los principales
Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion; la creacion de un sistema de
Calificacion y Ajustes que ayude a evitar importantes desviaciones en el proceso
valuatorio; la determinacion de limites Maximo y Minimo en los Ajustes y la
aplicacion de Ponderacion o porcentajes de participacion de cada comparable,
acorde a la desviacién presentada de cada uno.

El origen del proyecto es la experiencia e inclinacion del alumno como actual
directivo en la problematica de la administracién de una Unidad de Valuacién, en la
gue continuamente se encuentran diferencias de criterio importantes en las
conclusiones de los trabajos.

También origina el presente trabajo el conocimiento del alumno sobre diferentes
mercados internacionales de los cuales recupera importantes y Utiles practicas de la
industria.

La importancia del presente trabajo como analisis de la actual metodologia que se
aplica en México, consiste en lo que pudiese estimular al sector para futuros
estudios.

Pretende despertar la inquietud de que la forma de trabajo que se ha aplicado en
nuestro pais es susceptible de mejora. De este modo se puede lograr tener una
practica profesional mas homogénea en el ramo, brindando un producto de mayor
calidad a los usuarios finales.



CONTENIDO
. ANTECEDENTES

De UNOS arfios a la fecha han surgido importantes cambios en el campo de la
valuacion inmobiliaria en nuestro pais. Se han generado nuevas leyes y modelos,
nuevas “reglas del juego” y nuevos actores.

CNBV

En el pasado la Comision Nacional Bancaria y de Valores (CNBV) era el organismo
encargado de regular de manera directa la actividad valuatoria bancaria en el sector
vivienda y restantes tipologias. EI mecanismo establecido por la propia Comision
consistia en otorgar registros a los diferentes Peritos Valuadores del territorio
mexicano, mismo que permitia a estos profesionistas registrarse ante las diversas
Instituciones de Crédito para ejercer en materia de avallos Bancarios.

LEY DE TRANSPARENCIA

El 1 de enero de 2003 entrd en vigor el Decreto por el que se expidié la Ley de
Transparencia y de Fomento a la Competencia en el Crédito Garantizado. El
articulo séptimo sefala que los avaluos de los bienes inmuebles objeto de Créditos
Garantizados a la Vivienda, deberan realizarse por peritos valuadores autorizados al
efecto por la Sociedad Hipotecaria Federal, S.N.C. y que el acreditado tendra el
derecho a escoger al perito valuador que intervenga en la operacion de entre el
listado que le presente la Entidad. Asimismo sefiala que la SHF debera establecer
mediante reglas de caracter general los términos y condiciones para obtener la
autorizacion de perito valuador y podra establecer, a través de dichas reglas, la
metodologia para la valuacion de los bienes inmuebles.

UNIDADES DE VALUACION

El modelo que adopto la Sociedad Hipotecaria Federal (SHF), después de estudiar
diversos mercados americanos y europeos, consiste en una nueva forma de trabajo



agrupada. Esto se logré6 mediante la inscripcion de empresas que cumplieron
diversos requisitos Corporativos, Administrativos y de recursos Humanos a las
cuales denominaron “Unidades de Valuacion”.

Las Unidades de Valuacion por su cuenta solicitan ante la SHF, la autorizacion de
Peritos Valuadores que los acredita para realizar avaltos y Controladores que con
su firma facultan a la Unidad de Valuacion para certificar avallos.

Este modelo a diferencia del implantado por la CNBV exclusivo para Entidades
Financieras, permitié la incursibn de empresas en cuyo objeto social establezca
certificar avaltos, introdujo la figura del “Controlador” (técnico calificado vinculado a
la empresa, que revisa el trabajo de los peritos valuadores) y obliga a las empresas
a contratar un Seguro de Responsabilidad Civil.

Como se ha comprobado en otros paises, el modelo tiene como principales
aportaciones la formacion y mayor especializacion de los profesionistas del ramo;
un marco mas adecuado para el desarrollo de la profesion canalizando las
presiones a la Unidad de Valuacion; la creacion de bases de datos que ayudara a la
sociedad en general; transparencia y competencia.

En el fondo lo que se logra es un caracter mas Institucional.
METODOLOGIA

El 27 de septiembre del 2004, la SHF publicdé la Reglas que establecen la
metodologia para la valuacién de inmuebles objeto de créditos garantizados a la
vivienda. En ellas encontramos temas generales como Definiciones, Principios de
valuacion y la documentacion necesaria para realizar el avaluo.

Adicionalmente se detallan los distintos enfoques de valuacion aplicables y los
criterios para la realizacién y certificacion de avallos.

Con la entrada en vigor de estas ultimas reglas el 15 de febrero del 2005, quedo sin
efecto Unicamente en materia de vivienda, la actual circular 1462 emitida por la
CNBYV en febrero del 2000.



MARCO INTERNACIONAL EN AVALUQOS

En cualquier industria trasnacional es de vital importancia hacer un andlisis de los
mercados internacionales. Para el sector de la valuacion no es una excepcion.

Podemos encontrarnos con mercados como el danés, britAnico, aleman vy
norteamericano, en los cuales los profesionales del ramo generalmente basan sus
informes valuatorios en cantidad de transacciones reales que encuentran en tiempo
y forma en enormes bases de datos las cuales explotan para tales fines.

Desafortunadamente en México carecemos de este tipo de informacion.

Sin embargo en paises como Espafia, Argentina y Chile encontramos algunas
coincidencias. En principio el idioma y después la misma opacidad del sector, que
obliga a los profesionales a crear mecanismos para nutrirse de la informacién que
necesitan.

REFLEXION HISTORICA

Analizando el mercado espafiol, uno de los mas experimentados, encontramos que
en 1985 surgen las nuevas reglas de valuacion inmobiliaria incorporando la figura
de las Sociedades de Tasacion. Hecho que hemos visto repetido en México en junio
de 2003.

e Lasituacion en Espafia antes del 85

Los avallos estaban ligados a departamentos especializados en las diferentes
Instituciones Financieras; los valuadores trabajaban de forma individual
presentando sus trabajos en los colegios oficiales; la falta de control y criterio era
evidente, las tarifas altas e irregulares y la conclusién de valor por “Leal saber y
entender”.

e Situacién posterior al 85

Se desvinculan los avallos de las Instituciones Financieras. Surgen empresas de
valuacion y comienza una fuerte competencia entre instituciones financieras por el mercado hipotecario.



Se traslada esta competencia a las empresas de avallos y se llegan a establecer
mas de 100 sociedades de valuacion. El profesional independiente pierde
competencia frente a los medios de las empresas.

e Situacion actual

Espafia cuenta con un mercado maduro; la regulacion de las actividades de las
empresas valuadoras esta a cargo del Banco de Espafia; han desaparecido
empresas pequefias y con actividad irregular; existe una asociacion de empresas
del sector: Atasa la cuales ademas se han integrado dentro de los estandares
Europeos de Valuacion: Tegova; existe un cambio hacia la calidad total y expansiéon
internacional de las mayores empresas de valuacion.

DOMINIO DEL ENFOQUE DE MERCADO y HOMOLOGACION

Tradicionalmente se han utilizado en Valuacién inmobiliaria 3 principales enfoques:
Fisico, Rentas y Mercado. Un cuarto enfoque denominado “Valor Residual” sirve en
determinadas ocasiones como importante contribucion a la conclusion de los
trabajos del profesionista valuador de inmuebles.

El enfoque Fisico fue suficiente para la industria de valuacion en los afios de
estabilidad en Meéxico, prevaleciendo durante varias décadas sobre los otros
enfoques. Posteriormente, resultado de las devaluaciones recurrentes de nuestra
moneda, la objetividad del enfoque Fisico que imperd durante tantos afios fue
perdiendo terreno dando paso a la subjetividad. EI mercado ya no estaba dispuesto
a pagar el costo de reposicion de los inmuebles.

Como resultado de lo anterior, a finales de los afios 80 el enfoque comparativo o de
mercado predominé como favorito sobre el Fisico y de Rentas.

A principios de los afios 90 llegd a México la influencia de la técnica de
Homologacion proveniente de Estados Unidos. Rapidamente se adapté a la forma
de trabajo de los mexicanos y para 1994 ya se impartia en las aulas como la nueva
metodologia que en el futuro consolidaria al ya favorito enfoque Comparativo o de
Mercado.



Il. DEFINICIONES y CONCEPTOS

EL VALOR DE LOS BIENES

Continuamente nos enfrentamos en nuestra vida diaria con el valor que tenemos
gue estimar de los bienes que nos rodean, surgiendo inevitablemente la pregunta
¢,Cuanto valen?

Para averiguarlo, debemos estar conscientes de que un mismo bien cuenta con
varios valores dentro de los cuales debemos seleccionar el adecuado. Los primeros
que debemos diferenciar son el Valor de Uso y el Valor de Cambio.

VALOR DE USO y VALOR DE CAMBIO

El valor de uso es aquel que poseen los bienes por su capacidad de proporcionar
una satisfaccion. Este valor es asignado subjetivamente por cada individuo,
dependiendo del grado de utilidad que recibe; por tanto, el grado de satisfaccion
sera distinto de una persona a otra.

Por otra parte, el valor de cambio de los bienes, es aquel que toman en los
mercados al momento de su intercambio, y se identifica a través del equilibrio de las
funciones de oferta y demanda.

Para entender mejor los conceptos anteriores podemos poner como ejemplo el valor
que yo le doy a mi pluma fuente con la que diariamente escribo mis notas, firmo
documentos y sobre todo el hecho de que fue un regalo de mi esposa. ¢Cuanto
vale? Para mi muchisimo, sin embargo sera distinto para cualquier otra persona, ya
gue no tiene el mismo valor sentimental.

Si trasladamos el ejemplo a una vivienda sucede lo mismo. Cuantas veces no
hemos escuchado: “Mi casa es la mejor pues yo la construi con mucho esfuerzo y
ayuda de tanta gente, ademas, en ella crecieron mis hijos y planté con mi padre la
semilla de aquél enorme arbol”. En el momento en que esta propiedad entra en el
mercado perdera sin duda estos valores de uso.



COSTO, PRECIO y VALOR

Para no equivocarnos seleccionando nuestro valor, también debemos diferenciar
claramente los conceptos de Costo, Precio y Valor.

El Costo se refiere a los recursos necesarios para producir un bien y ponerlo a
disposicién en el mercado. En cambio el Precio se relaciona a la suma monetaria
gue pretende recibir el productor del bien y/o servicio por su venta, es decir, por su
intercambio. En otras palabras el precio es igual al costo mas la utilidad o plusvalia
del productor.

Se definira al valor como la suma econdmica, expresada en términos monetarios,
dispuesta a ser cambiada por la posesién de una cosa.

VALOR COMERCIAL

Si lo que buscamos es saber cuanto valen los bienes en el mercado, debemos
seleccionar entonces el Valor Comercial:

Cuantia estimada por la que un bien podria intercambiarse en la fecha de valuacion,
entre un comprador dispuesto a comprar y un vendedor dispuesto a vender, en una
transaccion libre tras una comercializaciéon adecuada, en la que las partes hayan
actuado con la informacion suficiente, de manera prudente y sin coacciones.

Cualquier valor que no cuente con las anteriores caracteristicas sera cualquier otro
menos valor comercial.

AVALUO

El avalio inmobiliario es aquel estudio o proceso mediante el cual se estima y
documenta el valor de un bien raiz o bien inmueble, de acuerdo a la apreciacion
personal expresada por un profesional, que cuenta con los conocimientos técnicos,
apligue normas y procedimientos generalmente aceptados en esta especialidad y
cuya ética y desempefio, avalen la confiabilidad de su valuacion.



VALUACION

Un bien tiene valor, cuando un propietario estd dispuesto a venderlo y existe un
comprador que también esta dispuesto a comprarlo.

La valuacidbn se conoce como el procedimiento técnico y metodolégico que,
mediante la investigacion fisica, econdémica, politica y social, permite determinar las
variables cuantitativas y cualitativas que inciden en el valor de los bienes.

La valuacion es aquella accion y efecto de valuar; por lo que valuar es un verbo
transitivo que consiste en sefalar la cuantia econdmica de intercambio de una cosa,;
proviene del latin tardio “valoris”, que significa grado de utilidad o aptitud de las
cosas para satisfacer necesidades o dar bienestar.

Valuar es comparar y por lo tanto para saber valuar tenemos que saber comparar.
COMPARACION

La comparacion es la confrontacion de objetos con el fin de poner de manifiesto los
rasgos de semejanza o de diferencia entre ellos (0 unos y otros a la vez); examinar
0 analizar 2 0 mas objetos para descubrir sus diferencias o semejanzas; establecer
una relacion entre 2 6 mas cosas.

Comparable es aquel que se puede comparar con otra cosa por compartir ciertas
caracteristicas.

ANALOGIA

Analogia del griego avaAoyia (ana -reiteracion 6 comparacion- y logos razon),
significa comparacion o relacion entre varias razones 0 conceptos; comparar 0
relacionar dos o mas seres u objetos, a través de la razén sefalando caracteristicas
generales y particulares, generando razonamientos basados en la existencia de
semejanzas entre estos.



La analogia designa una forma inductiva de argumentar que asevera que si dos o
mas entidades son semejantes en uno 0 mas aspectos, entonces lo mas probable
es que también existan entre ellos mas semejanzas en otras facetas.

La Analogia es la relacion de semejanza entre dos o mas cosas distintas;
semejanza de ciertas facetas, cualidades y relaciones entre objetos no idénticos;
son razonamientos por analogia las deducciones que se hacen sobre la base de
dicha semejanza.

Esquema corriente del razonamiento por analogia: el objeto B posee las notas a, b,
c, d, e; el objeto C posee las notas b, ¢, d, e; por tanto el objeto C tiene
probablemente, la nota a.

La analogia sustituye a la observacion sistematica y al experimento, sus
conclusiones se fundamentan en el parecido de caracteres externos y secundarios.
Asi surgen la mayor parte de las concepciones de la filosofia de la naturaleza en la
Antigledad. Mas adelante, la analogia pierde su significado como medio de
explicacion, pero conserva el papel de brljula que sefala los problemas. Asi,
Huygens, después de descubrir la analogia entre el comportamiento de la luz y el
del sonido, llegé a la idea de la naturaleza ondulatoria de la luz: Maxwell hizo
extensiva esta conclusion a la naturaleza del [13] campo electromagnético.
Considerada aisladamente, la analogia carece de fuerza probatoria concluyente,
pues la deduccion por ella inferida posee sélo un caracter de probabilidad. De ahi
gue sea necesario aplicarla junto con otras formas de cognicion.

Con el fin de elevar el grado de probabilidad de la deduccién por analogia, se
recaba el cumplimiento de los requisitos siguientes:

1. La analogia ha de basarse en notas esenciales y en un gran numero, en la
medida de lo posible, de propiedades comunes a los objetos que se comparan.

2. El nexo entre el caracter respecto al que se infiere la deduccién y los caracteres
comunes descubiertos en los objetos, ha de ser lo méas estrecho posible.

3. La analogia se propone establecer una correspondencia entre objetos sélo en un
determinado nexo, pero no en todas las relaciones.



4. Como quiera que la analogia tiene como fin inmediato establecer la semejanza
de los objetos, no hace méas que sefalar sus diferencias y ha de completarse con la
investigacion de los mismos.

OBJETIVO y SUBJETIVO
Objetivo es que obra, juzga, etc., con imparcialidad. No es parcial.

En cambio lo Subjetivo varia con el juicio, los sentimientos, las costumbres, etc., de
cada uno. Es parcial.

El objetivismo es la doctrina segun la cual el valor de los postulados morales es
independiente de la opinion o conciencia de los individuos.

Mientras que, el Subjetivismo es la actitud de quien juzga segun sus opiniones
personales y ve la realidad solamente a través de su afectividad. No admite otra
realidad que la del sujeto pensante.



lll. DIAGNOSTICO DE LA VALUACION

FORMAS DE TRABAJO
Las actuales formas de trabajo en nuestra industria son:
e Valuador Independiente

El Perito Valuador tradicionalmente ha trabajado de manera individual con un
equipo que habitualmente consta de uno o dos asistentes administrativos
especializados y también uno o dos asistentes técnicos; normalmente externaliza
las funciones de contabilidad, sistemas y legales, entre otras.

Para funcionar, ademas de todas las actividades propias de la administracion de
cualquier negocio, el Perito Valuador con su equipo debe realizar las siguientes
actividades operativas minimas:
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ACTIVIDAD
Obtener al cliente
Realizar la cita
Recopilar la documentacion necesaria
Visitar el inmueble y levantar datos necesarios
Investigar el entorno
Realizar la investigacion de mercado
Elaborar su informe
Imprimir el informe
Firmar el informe
Entregar el informe al cliente
Facturar
Cobrary
En su caso, atender reclamaciones
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A pesar de las enormes ventajas de independencia, control total y mayor margen de
utilidad, existen enormes desventajas:

Aun contando con un adecuado equipo de trabajo administrativo, las presiones de
entrega, facturacion o cobranza no nos dejan concentrar con los trabajos en
proceso. Con tantas actividades por realizar y por cumplir en plazo, es seguro que
lo mas importante no tendra el tiempo suficiente para su desarrollo.

Los clientes que se requieren para un propicio desempefio de nuestra actividad a
veces no son suficientes por lo que debemos invertir en publicidad o extender
nuestra cobertura de servicio en plazas que no conocemos ampliamente.

Las presiones de los clientes para subir o bajar la conclusién de nuestro trabajo se
presentan todos los dias y en ocasiones vemos perdido nuestro esfuerzo e ingreso
por no favorecerlos.

Las dudas que se nos plantean en el desarrollo de nuestro trabajo diario debemos
de resolverlas por nuestra cuenta y no se dispone de un colega que opine sobre el
mismo Yy la informacion que se requiere para realizar una adecuada comparacion
lleva a grandes inversiones en costo y/o tiempo que muchas veces no son factibles.

e Valuadores Agrupados

Esta forma de trabajo consiste en que dos o mas valuadores no solo comparten
recursos humanos, econémicos y materiales sino que se complementan en las
tareas cotidianas, generan sistemas de control y operacion, bases de datos,
software, sinergias y alianzas de todo tipo.

Existen incluso grandes empresas con diferentes areas especializadas que atienden
las necesidades particulares de sus clientes.

Esta forma tiene mucho mas ventajas que la del Valuador Independiente, sin
embargo la carga de mantener la operacion es alta ya que normalmente el personal
técnico quien goza del mayor nivel de ingresos, se encuentra dado de alta en la
nomina de la empresa.



Es normal que las funciones contables y de sistemas se desarrollen internamente
aumentando los costos y al tener que desplazar al personal a localidades fuera de
Su entorno genera viaticos a sus clientes.

e Unidades de Valuacion

La forma de trabajo de las Unidades de Valuacion se basa en el modelo de SHF. Un
Valuador Profesional elabora el trabajo en campo y otro denominado Controlador lo
revisa. De esta manera se logra que sean 2 ojos profesionales los que validan el
trabajo.

Es una mezcla de Valuadores Independientes que acuden a un grupo de
Valuadores Agrupados expertos de una Unidad de Valuacion para validar su trabajo
y resolver sus dudas.

Las actividades de ambas partes regularmente se separan de la siguiente manera:

Obtener al cliente

Recopilar la documentacion necesaria

5 Investigar el entorno

7 Elaborar su informe

Firmar el informe

10 Entregar el informe al cliente

12 Cobrary



Con lo anterior el Valuador Profesional se dedica mayor tiempo a concentrarse en la
parte técnica dejando las actividades de mercadotecnia, publicidad y otras
administrativas en manos de su contraparte.

La seguridad de contar con un grupo de profesionales similares en formacion y
conocimientos para solventar cualquier duda y la posibilidad de canalizar las
presiones de los clientes a la Unidad de Valuacion favorece el desempefio del
Valuador Profesional.

SEGMENTACION DE LOS INMUEBLES

En el presente apartado se pretende exponer la segmentacion de los inmuebles que
existen en diversas fuentes. Para ello y para las conclusiones del presente trabajo,
se consideran entre otros datos: el numero, la superficie, los ingresos en veces el
salario minimo (VSM), el valor por M2 y los rangos de valor total de cada uno de los
tipos.

Algunos esfuerzos identificados que han hecho tanto autoridades como empresas
particulares al respecto, son los siguientes:



e GDF

El Cddigo Financiero del Distrito Federal en comunion con el “Manual de
Procedimientos y Lineamientos Técnicos de Valuacion Inmobiliaria, asi como de
Autorizacion y Registro de Personas para Practicar Avallios” emitido por la
Secretaria de Finanzas, cuenta con 7 segmentos que se pueden resumir asi:

Precaria 1 50 1,125
--—---—————
3 MED Media 85 150 3,542 3,704 4,150 4,189 4,352 5,000

5 MB Muy Buena 250 450 8,820 10,344 10,815 11,468 13,003 14,000

7 ESP Especial > 650 10,427 12,139 12,762 14,008 16,539 19,156
Cabe mencionar que en ambos casos los valores consignados tienen fines fiscales.

En la tabla anterior para determinar principalmente la base del impuesto para
traslado de dominio y en la siguiente tabla para el impuesto predial.

Precaria 50 1,068
--—---—————
3 MED Media 85 150 2,635 2,918 2,911 3,096 3,510 3,570

5 MB Muy Buena 250 450 5,876 5,893 6,516 7,638 8,660 80,05

7 ESP Especial > 650 9,563 11,133 11,705 12,847 15,169 17,569

Nota: Los valores por M2 no consideran valor del suelo o de Instalaciones Especiales.
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e SOFTECy AMAI

Por su parte la empresa de consultoria inmobiliaria SOFTEC utiliza en sus
publicaciones periddicas, la siguiente segmentacion con 6 diferentes tipos:

MIN  Minima < 82,000

3 Economica 50 220,000 412,000 5.5 11 C

5 Residencial 200 1,030,000 2,300,000 26 65 O A/B

Adicional a la segmentacion por tipo y area, SOFTEC correlaciona cada segmento
con los ingresos en VSM (Veces el Salario Minimo) encontrando las coincidencias
con la division de la AMAI (Asociacion Mexicana de Agencias e Investigacion) quien
agrupa a los consumidores mexicanos en 6 segmentos de ingresos:

Menor < 3,000

D+ Inferior al Medio 8,000 12,000 5.5 8

C+ Superior al Medio 36,000 90,000 26 65

Desde la creacion de la AMAI una de sus preocupaciones y ocupaciones
fundamentales fue la de definir un conjunto de Niveles Socioecondmicos que se
convirtieran en el estdndar de la industria, asi como la de establecer una regla que
permitiera asignar a cualquier hogar el Nivel Socioeconémico que le corresponda,
sin tener que “ver” fisicamente el hogar.



e VARELA /INTERCOST

VARELA Ingenieria de Costos, es una empresa de consultoria que periédicamente
publica su libro denominado Costos por Metro Cuadrado de Construccion. Cuenta
con una diversidad de segmentos los cuales podriamos resumir de la siguiente
manera:

VIVIENDAS UNIFAMILIARES

MIN

Minima 1,469 52,884
-—————
SOC Social 53 4,370 231,610
--————
MED Media 108 6,742 728,136
--————
SEL Semilujo 184 9,127 1,679,368
-—————
RP Residencial Plus 696 12,333 8,583,768
DEPARTAMENTOS
Econémica 3,083 132,569
-—————
3 MED Media 76 5,479 416,404
--————
BU Buena 111 7,452 827,172
--————
RES Residencial 209 9,906 2,070,354

Nota: Los valores por M2 no consideran valor del suelo o de Instalaciones Especiales.
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e CATASTRO ESTADO DE MEXICO

El gobierno del Estado de México a través de la Secretaria de Finanzas y de la
Direccibn de Catastro, emiti6 el 16 de agosto de 1982 el Instructivo para la
Valuacion de Predios Urbanos, actualmente en desuso, con el objeto de determinar
los valores catastrales de las edificaciones en forma justa y equitativa. Las
edificaciones en este Instructivo se agrupan atendiendo a los siguientes factores:

ANTIGUO RESIDENCIAL INTERES SOCIAL  CONCRETO BAJA

COMERCIAL + 5 Niv. REGULAR ADOQUIN ALTA

SEMI-RURALES MUY BUENO

De lo anterior, tomando lo relacionado en materia de vivienda, se desprenden los 12
principales segmentos sefialados en el mismo Instructivo:

MODERNO SEMI-RURALES ECONOMICO

3 MODERNO SEMI-RURALES BUENO

5 MODERNO RESIDENCIAL INTERES SOCIAL NE

7 MODERNO RESIDENCIAL REGULAR 150 200

9 MODERNO RESIDENCIAL MUY BUENO 600 800

11 ANTIGUO RESIDENCIAL BUENO 350 450



e |IGECEM

Con la colaboracién del IGECEM (Instituto de Informacion e Investigacion
Geografica, Estadistica y Catastral del Estado de México) el 8 de diciembre de 2006
se llevé a cabo la publicacion en la Gaceta del Gobierno, las tablas de valores
unitarios de suelo y construcciones, para la determinacion de valores catastrales
para el 2007. De ella obtenemos lo siguiente:

HAl BAJA

PRECARIA [ MEDIA™ """"1009""
3 HA3 ALTA 1,467
4 HBL  BAA 2013
5 HB2 MEDIA 2,480
6 HB3 oATA 2958
7 HC1 BAJA 2,909
8 He2 . SOCIAL [ "MEDIA" " ["3.396
9 HC3 ALTA 4,007
10 HDL  BAA 3sm0
11 HD2 HABITACIONAL MEDIA 4,399
12 HD3 ATA 4988
13 HE1l BAJA 5,686
14 HE2 BUENA [ "MEDIA" 6,430
15 HE3 ALTA 7,253
16 HFL  BAA 8le8
17 HF2 MEDIA 9,187
18 HF3 CoATA 1035
19 HG1 BAJA 11,585
20 He2 LUJO [ MEDIA" 43,008
21 HG3 ALTA 14,574

Nota: Los valores por M2 no consideran valor del suelo o de Instalaciones Especiales.
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PRINCIPALES ENFOQUES

El inmueble regularmente es analizado mediante los enfoques de costo, de ingresos
y de mercado, considerando en su aplicacion aquellos factores o condiciones
particulares que influyan o puedan influir significativamente en los valores,
razonando y ponderando los resultados de la valuacién por los enfoques utilizados
en funcion de las caracteristicas, condicion y vocacion del inmueble.

Los 3 principales enfoques de la Valuacién consisten en lo siguiente:
e Enfoque Fisico

Enfoque Fisico, Directo o enfoque de Costos, es el proceso técnico necesario para
estimar el costo de reproduccién o de reemplazo de un bien similar al que se valla,
afectado por la Depreciacion atribuible a los factores de Edad, Estado de
Conservacion y Obsolescencia observados.

Este enfoque establece que el valor de un bien es comparable al costo de
reposicion o reproduccion de uno nuevo igualmente deseable y con utilidad o
funcionalidad semejante a aquél que se valla.

El objetivo de este enfoque es calcular el Costo Neto de Reposicion del inmueble,
gue como su nombre indica, calcula el costo que tendria “reponer” un bien
especifico en términos efectivos, en el estado que se encuentre en un momento
determinado.

Tiene el principio de considerar en su aplicacion al costo de adquisicion en
mercados primarios, es decir, al precio (costo de produccion mas gastos y mas
utilidad) como fuente del valor original de los bienes; su objetivo, entonces, es
determinar la cantidad de dinero que deberia erogarse a efecto de reproducir al bien
objeto de valuacién de forma idéntica o similar incluyendo la utilidad de su
productor, pero descontandole los demeéritos propios debidos al tiempo en que ha
estado en uso, los debidos al estado fisico en que se encuentre al momento de la
valuacion por dicho uso y, finalmente, los debidos a su obsolescencia funcional,



técnica y/o econdémica que resulte por la posible aparicion de nuevos bienes
sustitutos que incorporen adelantos tecnolégicos en si, o bien, mejoras en su
proceso de produccion que reditlen ahorros sustanciales y, como consecuencia,
redunden en la disminucion del costo de fabricacion.

Se utiliza en todos los casos para calcular el total de las inversiones necesarias
para reemplazar el inmueble (VRN o CRN) y para calcular en inmuebles no
terminados, las inversiones realizadas de las obras en marcha (VNR o CRN). Las
aplicaciones principales del Valor de Reposicion (Nuevo y Neto) son:

. Calculo del valor asegurable del inmueble (deduciendo el valor del terreno).

. Aplicacion del enfoque de comparacion mediante el coeficiente K para
obtener el valor de mercado (si se utliza esta forma del enfoque de
comparacion).

. Obtencion del valor en casos especiales en los que no existe mercado.

. Seguimiento de las inversiones realizadas.

. Calculo del porcentaje de obra realizada.

. Calculo del porcentaje de inversiones realizadas.

El Valor de Reposicion Nuevo (VRN), que en realidad deberia denominarse Costo
de Reposicién Nuevo (CRN), es el valor o costo presente de las construcciones
considerandolas como nuevas, con las caracteristicas que la técnica hubiera
introducido dentro de los modelos considerados equivalentes. Este valor toma en
cuenta los costos necesarios para sustituir o reponer las construcciones en
condiciones similares, analizadas en base a conceptos que integran las partidas de
las diferentes calidades apreciadas.

Valor Neto de Reposicion (VNR), que también deberia denominarse Costo Neto de
Reposicion (CNR), es el que resulta de descontar al Valor o Costo de Reposicion
Nuevo (VRN o CRN) los deméritos atribuibles a la depreciacién por Edad, Estado
de Conservacion y obsolescencia 6 su equivalente en costos directos a incurrir para
devolver a la construccion su estado original o Nuevo para el caso de los inmuebles.

El Demérito o Depreciacion es la pérdida de valor debida a factores tales como:
. Deterioro fisico
. Obsolescencia funcional



. Obsolescencia econémica
El deterioro fisico es generalmente producido por el uso. Es evidente que la pérdida
de valor por este factor, es una funcion del tiempo, sin embargo no puede
establecerse una relacion directa, pues habra que analizar la calidad de los
materiales, las condiciones ambientales o de intemperie, su conservacion y las
eventualidades debido a dafios por desgaste excesivo o0 impacto. En estricto sentido
lo que se busca es conocer la cantidad de dinero que se requiere para devolver a
nuevo un determinado inmueble.

La obsolescencia funcional es una disminucion de la capacidad de un bien en
cumplir las funciones para las que fue destinado, tomando en cuenta nuevos
estdndares o modelos actuales comparables. Puede surgir por deficiencias internas
de las propiedades originadas por disefio inadecuado o fuera de estilo o por ciertas
caracteristicas que lo hacen minlsculo o sobredimensionado. La obsolescencia
econdmica resulta de factores externos a la propiedad, tales como variaciones
ambientales de vecindad, etc.

Tanto el deterioro fisico, como la obsolescencia funcional pueden ser curables o
incurables. Para que una parte de la propiedad que origina la depreciacion pueda
ser considerada curable debe ser fisicamente posible y econ6micamente viable en
su tratamiento.

Para la aplicacion del enfoque Fisico se debera tomar en consideracion lo siguiente:

. TERRENO: Se deberd valuar como si estuviera baldio, segin sus
caracteristicas fisicas, de uso y de servicios.

. CONSTRUCCIONES: Se estimara el valor de reposicion o de reproduccion
nuevo de las construcciones, tomando en cuenta sus caracteristicas fisicas.
(En base a costos parameétricos de publicaciones especializadas). No se
considerardn como gastos necesarios el beneficio del promotor, ni cualquier
clase de gastos financieros o de comercializacion.

. EQUIPOS, INSTALACIONES ESPECIALES, ELEMENTOS ACCESORIOS y
OBRAS COMPLEMENTARIAS: Se estimara el valor de reposicion o



reproduccién nuevo de éstos, siempre que formen parte integral del
inmueble, tomando en cuenta sus caracteristicas fisicas.

. DEMERITOS: Se estimara la pérdida de valor debido deterioro fisico por
edad y estado de conservacién, para cada tipo de construccién apreciado vy,
en su caso, la obsolescencia funcional, tecnoldgica y/o econdémica del bien,
de acuerdo con sus caracteristicas particulares.

No se incluiran en dicho costo el de los elementos no esenciales de la edificacion
gue sean facilmente desmontables.

Existen diversos criterios para estimar el demérito o depreciacion por edad y estado
de conservacion de las edificaciones, que van desde calcular los costos necesarios
para reponerlas nuevas, hasta la aplicacion de métodos sencillos, (cémo el de la
linea recta) que consideran que al término de la vida util o econémica de las
construcciones, su valor es nulo.

En el Método de la linea recta, la depreciacion (D) se calcula con la formula:

Vida consumida
D= - X 100
Vida util total

El Método de la Parabola de Kuentzle, establece que en los primeros afos de vida
de un bien, la depreciacion es practicamente nula, acelerdndose a medida que
envejece. Su comportamiento lineal es parabolico. Si la edad o vida consumida se
identifica con el simbolo (Ea) y la vida util total es (Et), la depreciacion seréa:

(Ea)?
D= oo x 100
(Et)?

El Método de Ross, sugiere considerar un coeficiente resultante de promediar los
obtenidos por la Linea Recta y Pardbola de Kuentzle.



2 Et (Ety

El Método de Ross Heidecke incorpora, ademés de la edad las condiciones
observadas en el estado de conservacién. Su formula es:

D=%(e/n+e2/n?xCndxkc

Donde:

D = Depreciacion

e = Edad de las construcciones

n = Vida Util Total (V.U.T.)

Cnd = Costo Nuevo Remanente a depreciar (C.U.N.R.) =Cn — Vr
Cn = Costo Unitario de Reposicion Nuevo (C.U.R.N.)

Vr = % de Valor de Rescate (V. Rescate)

kc = Factor de Conservacion (segun tabla de Heidecke)

Finalmente el Método Racional, que consiste en estimar el costo de las obras
necesarias para dejar el inmueble en condiciones Optimas, o en calidad de nuevo.
Ello implica presupuestar el monto de las partidas para la renovacion del inmueble,
gue si bien es un trabajo laborioso su resultado es el mas confiable. Una variante de
este procedimiento consiste en estimar en forma porcentual la participacion de las
partidas del presupuesto, que se haran incidir en aquellas obras necesarias para
renovar el inmueble.



e Enfoque de Rentas

Enfoque de Capitalizacion de Rentas o enfoque de INGRESQOS, es el procedimiento
mediante el cual se estima el valor presente o capitalizado de los ingresos netos por
rentas que produce o es susceptible de producir un inmueble a la fecha del avalto
durante un largo plazo (mayor a 50 afios) de modo constante (a perpetuidad),
descontados por una determinada tasa de capitalizacion (real) aplicable al caso en
estudio.

Este enfoque, se fundamenta en el Principio de Anticipacion, estima valores con
relacion al valor presente de los beneficios futuros derivados del bien y es
generalmente medido a través de la capitalizacion de un nivel especifico de
ingresos. El objetivo es determinar el valor del inmueble, considerando que el valor
de las cosas tiene relacion con la capacidad que éstas tienen, o el potencial que
podrian tener para generar, a quienes las poseen, beneficios econémicos periddicos
y constantes denominados “renta”, a través del tiempo en que el inmueble sea Uutil;
esto significa que el valor deriva en la aplicacion de una metodologia de caracter
financiero.

Se deberan considerar debidamente fundamentados y soportados, la tasa de
capitalizacion utilizada, asi como, entre otros: Renta real, renta estimada, deduccion
por vacios, impuestos, servicios, gastos generales, etc.

Resulta evidente sefialar que aun cuando cualquier bien raiz pudiera ser objeto de
arrendamiento, el enfoque preferentemente es aplicable a los inmuebles de
productos, es decir, aquellos cuyo propdsito de construccién sea el de producir
ingresos o rentas, como son: locales comerciales, oficinas o despachos, bodegas,
estacionamientos y algunos desarrollos habitacionales; desde luego, no se descarta
la posibilidad de utilizar este criterio en la estimacion de valor de un terreno o
vivienda, siempre y cuando se disponga de los elementos que dan sustento al
procedimiento en estudio: rentas de mercado y tasas.

Tratdndose de una vivienda, casa habitacion o departamento, ocupado por su propietario, existe la alternativa de
investigar el monto de la renta que tendria que pagar un arrendatario para habitar un inmueble similar.



Este enfoque es de gran utilidad en otro tipo de inmuebles (hoteles, restaurantes,
etc), e inclusive en concesiones, franquicias u otro tipo de negocios. Es
indispensable que los analisis se realicen con el conocimiento pleno del mercado de
arrendamientos en cada localidad y tipologia.

La diferencia entre el mercado de dinero y el correspondiente a inversiones
inmobiliarias se representa en el siguiente cuadro:

MERCADO DE CAPITALES

No. MERCADO DE DINERO INMOBILIARIOS
1 Incierto o inseguro Seguro
2  Alto riesgo Bajo riesgo
3  Rendimientos altos Rendimientos de menor cuantia
4  Rendimientos inmediato o de corto Rendimiento a mediano o largo
plazo plazo

5 Depreciable o sujeto a pérdida de valor Plusvalia

Las caracteristicas expresadas nos conducen a distinguir diferentes tipos de
inversion y sus correspondientes rendimientos (tasas). Ello nos permite afirmar que
dentro del mercado inmobiliario, encontraremos tasas diferentes para distintos tipos
de inmuebles.

La practica establece que en la determinacion de las rentabilidades de edificios de
oficinas, comercios y bodegas, se deben tomar en cuenta las areas netas rentables,
es decir descontando vestibulos, pasillos generales, sanitarios comunes, escaleras,
cubo de elevadores, etc. En los casos en que se consideren areas construidas
totales, como en las casas habitacidbn adaptadas a oficinas deberan referirse las
rentas unitarias a los espacios realmente aprovechados, estableciéndose una
relaciéon con las rentas unitarias de mercado, referidas a inmuebles comparables
(oficinas), o realizandose los ajustes que procedan. En todos los casos se tomara
en cuenta la relacion entre el area neta rentable y su correspondiente éarea
construida a la que llamaremos eficiencia.



La Renta real o efectiva, es la que esta produciendo el inmueble a la fecha del
avallo. La renta de contrato es una renta efectiva.

La Renta estimada o de mercado, es aquella que resulta de la investigacion y/o
comparacion de inmuebles arrendados similares, en un mercado activo de
arrendamientos.

Las rentas mensuales estimadas provenientes de la investigacion de mercado en la
zona, seran el resultado de multiplicar las rentas unitarias ($ por m2), por las
superficies rentables, de acuerdo con los diferentes tipos de edificacion apreciados
y a los usos o giros de cada inmueble.

La Renta susceptible de producir se puede interpretar de la siguiente manera: Para
los casos de inmuebles desocupados. Su célculo estara basado en los resultados
de la investigacion de mercado. (Renta estimada o de mercado). Para los casos en
gue no exista un mercado activo de arrendamientos su estimacion estara basada en
el monto de la inversion inmobiliaria. (Valor fisico del bien o Valor Neto de
Reposicion VNR)

También puede interpretarse como la renta que reproduce el Valor Fisico o VNR de
un bien raiz. Su aplicacion es particularmente Util en las justipreciaciones de rentas.
La renta susceptible de producir, bajo este supuesto, no necesariamente es la
conclusion de un estudio; en todo caso, debera compararse con la renta de
mercado.

La Renta Bruta Mensual (RBM), es la suma total de dinero que produce o0 es
susceptible de producir el inmueble que se valGa durante un mes natural, a la fecha
del Avaldo.

Las Deducciones (D) a la Renta Bruta Mensual, son los gastos en los que incurre el
propietario de un inmueble al rentarlo, como son: depreciacién de la construccion,
vacios intercontractuales, impuestos y derechos por tenencia del inmueble (I.S.R.,
Predial, Drenaje, etc.), poliza de seguros contra dafios, mantenimiento de areas
publicas o comunes, asi como por administracion.



La Renta Neta Mensual (RNM = RBM - D), es la que se obtiene tras restar las
Deducciones a la Renta Bruta Mensual.

La Renta Neta Anual (RNA = RNM x 12), es el resultado de multiplicar la Renta
Neta Mensual por los 12 meses del afio.

La Tasa de Capitalizacion (%), es el rendimiento porcentual neto anual o tasa de
descuento real que le seria exigible a un determinado género de inmuebles,
clasificados en razon de su Uso, esto es, a su nivel de Riesgo (plazo de retorno de
la inversion) y grado de Liquidez.

Existen diversas formas de obtener la tasa de capitalizacion, a continuacion se
detalla una de ellas: La tasa de capitalizacion proviene de considerar la tasa libre de
riesgo (pais y sector) de una inversion a largo plazo ( mayor a 30 afios ) en México
y la tasa prima correspondiente al género del inmueble que se valla acorde a su
propio riesgo.

En principio se obtiene la tasa base o libre de riesgo aplicable a inmuebles del
mismo género del que se valla, esto es, en igualdad de liquidez y plazo de retorno
de la inversion. Dado que el plazo de una inversion inmobiliaria es largo (cuando
menos 30 afios) consideraremos inversiones del mercado de dinero comparables
en plazo de inversion (largo), como son: Tasa libre de riesgo (real o efectiva)
aplicable a cualquier tipo de inversion en México: Tasa 1 = 4.00 %

Una vez obtenida la tasa libre de riesgo general para nuestro pais, procedemos a
obtener la tasa adicional o prima de acuerdo al género o tipo de inmueble que en
razon de su uso y grado de liquidez resulta a manera de sugerencia, como sigue:

No. TIPO Tasa l Tasa2 Total
1 Terreno sin construcciones 4.00 + 1.00 5.00
2  Casa Unifamiliar 4.00 + 4.00 8.00
3  Departamento / Casa en Condominio 4.00 + 4.50 8.50
4  Oficina, Local comercial en Condominio 4.00 + 5.00 9.00
5 Local Comercial 4.00 + 6.00 10.00
6  Especializado 4.00 + 8.00 12.00



Para la aplicacion del enfoque de Rentas constantes se deberd tomar en
consideracion lo siguiente:

RENTA BRUTA MENSUAL (RBM): La estimacion de la renta debera hacerse
en forma unitaria para cada tipo de construccién apreciado o, en su caso, por
unidad rentable, debiendo estar sustentado en una investigacion de mercado
de rentas de bienes comparables. Se debera tomar en cuenta la renta real o
renta efectiva o, en su caso, la renta estimada de mercado.

DEDUCCIONES (D): Para obtener la Renta Neta Mensual (RNM), se
deberan considerar, entre otras, las siguientes deducciones:

Porcentaje de desocupacion (vacios).

Impuesto predial.

Derechos por servicios de agua.

Gastos generales (administracion, limpieza, vigilancia).
Gastos de conservacion y mantenimiento.

Energia eléctrica comun (elevadores, pasillos, vestibulos).
Impuesto sobre la renta (ISR).

Seguros.

RENTA NETA MENSUAL (RNM = RBM - D): La Renta Neta Mensual resulta
de restar las Deducciones a la Renta Bruta Mensual.

RENTA NETA ANUAL (RNA = RNM x 12): Se deberan obtener los ingresos
netos anuales multiplicando la Renta Neta Mensual por 12.

TASA DE CAPITALIZACION ( 1): Se debera aplicar la tasa que corresponda
con el riesgo proyecto, acorde al tipo de inmueble.

VALOR POR CAPITALIZACION DE RENTAS (VC): Resulta de dividir la
Renta Neta Anual entre la Tasa de Capitalizacion.

RNA VC = Valor por capitalizacion de Rentas
VC = ——----- RNA = Renta Neta Anual
I | = Tasa de capitalizacion aplicable



e Enfoque Comparativo o de Mercado

El enfoque Comparativo o de Mercado, es el desarrollo analitico a traves del cual se
obtiene un valor que resulta de comparar el bien que se valla (sujeto) con el precio
ofertado 6 de venta de bienes similares (comparables), ajustados por sus
principales factores diferenciales (homologacién).

El objetivo de este enfoque es establecer el valor de cambio del inmueble; su
fundamento en la consideracion que éstos tienen deseabilidad en el mercado donde
se comercializan, sujetos a las leyes de la oferta y la demanda.

El enfoque supone que un comprador bien informado no pagara por un bien mas del
precio de compra de otro bien similar. Se basa, principalmente, en el Principio de
Sustitucion.

Es de advertirse que los datos preferentemente utilizados, deben corresponder a
ventas consumadas, sin embargo, a falta de estas, el valuador podra auxiliarse en
la informacion proveniente de ofertas, que mediante una ponderacion adicional, le
permita concluir el valor aplicable. Este enfoque se utiliza en la valuacién de
terrenos e inmuebles edificados. Resulta evidente comentar que su mejor aplicacion
es en casas habitacion de fraccionamientos homogéneos, como es el caso de
desarrollos inmobiliarios de interés social, o interés medio; también es util para
valuar viviendas en condominios horizontales o verticales, oficinas, locales
comerciales, bodegas y estacionamientos.

Para la aplicacién del enfoque Comparativo o de Mercado, se debera tomar en
consideracion lo siguiente:

. Realizar una investigacion exhaustiva sobre ofertas y ventas de terrenos o
Construcciones similares, segun sea el caso (comparables).

. Consultar archivos, Bancos de Datos, etc.

. Realizar la comparacion con el inmueble en estudio

. Analizar y ajustar las diferencias apreciadas

. Ensu caso, aplicar métodos estadisticos

. Ponderar y obtener el Valor del bien en estudio



HOMOLOGACION
e Método Tradicional

El enfoque de Mercado ha encontrado fuerte inclinacion en la utilizaciéon de la
técnica de la homologacion consistente en realizar ajustes a los diferentes
Comprables encontrados en una determinada zona para asemejarlos mediante
determinados Ajustes al Sujeto valuado.

El Comparable es aquel Inmueble del que se conoce su valor y sus caracteristicas
similares o contrastantes, respecto del bien objeto de estudio.

El Ajuste es el procedimiento de aumento o disminucion del valor del comparable
para igualarlo virtualmente con el bien en estudio. Los ajustes podran ser
monetarios y/o porcentuales.

Factor de Negociacion es la relacion entre el valor de oferta y el valor de cierre de la
venta del inmueble.

La Homologacion, es resultado de la comparacion y ajuste de las Diferencias
cuantitativas y cualitativas de un comparable con el bien objeto de estudio.

Es un proceso que tiene como finalidad, por una parte, la identificacién de aquellos
elementos fisicos que conforman las diferencias entre los bienes comercializados
en el mercado y aquel que se quiere valuar, y por la otra parte, cuantificar
econdémicamente dichas diferencias; esto con el propésito de conocer el valor del
bien en cuestion a través de la suma o resta de la cantidad que representa esa
diferencia y, hacer con ello, que la comparacién entre los bienes pueda realizarse
con la premisa de “identidad”.

En otras palabras, la Homologacion es un proceso con el cual se establece la
cuantia econémica que debe sumarse o restarse del bien comparable respecto del
gue desea valuarse, para que la comparacion se realice en condiciones de
identidad y no de similitud.



e Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion

En el proceso de Homologacién las Diferencias o Factores para Ajustes mas
comunes en Terrenos sin Construcciones son:

. Fechas de ventas

. Condiciones de venta

. Localizacion o Ubicacion (En la zona o en la calle)
. Uso del suelo

. Servicios publicos (Infraestructura)
. Acceso

. Dimensiones ( Frente y fondo )

. Forma ( Irregularidad )

. Tamafio (Area)

. Topografia

. Doble frente y Esquinas

Es conveniente aplicar un factor de ajuste a los montos ofertados, en funcion de la
demanda observada y a los tiempos prolongados de exposicion. Los factores de
ajuste podran disminuirse o incrementarse.

El ajustar por ubicacion en la zona es principalmente de caracter cualitativo, sin
embargo mediante cierto tipo de indices se pueden relacionar dos o mas zonas
similares o contrastantes. Podemos realizar el Ajuste considerando: relacion a
esquinas, cabeceras de manzana, dos o mas frentes, importancia de vialidades,
frentes a parques, centros educativos y centros comerciales, entre otros.

En cuanto a la Forma, debemos de distinguir entre los terrenos Regulares e

Irregulares y realizar Ajustes por irregularidad considerando la dificultad para

desarrollar un proyecto y las posibilidades de aprovechamiento; la Proporcion

debemos ajustarla por la Relacién frente-fondo que dependera del mayor o menor

aprovechamiento aplicando criterios l6gicos; el Area, considerar si facilitara o

dificultara un desarrollo especifico; los predios con topografia accidentada, pueden

ofrecer un mayor o menor atractivo; si cuentan con determinadas mejoras que lo

beneficien o que lo perjudiquen, debemos cuantificar el beneficio o el dafio y considerar otros ajustes como
asoleamiento, vistas panoramicas, etc.



Las Diferencias o Factores para Ajustes mas comunes en Construcciones son:

. Fechas de ventas.

. Condiciones de venta.

. Diferencias en el entorno
. Localizacién

. Acceso
. Diferencias Fisicas
. Edad

. Estado de conservacion

. Area construida

. Distribucion

. Calidad de los acabados

. Comparacion de sus elementos accesorios e instalaciones especiales

Muchas de las Diferencias que se deben de tomar en cuenta para Homologar son
comunes a todos los inmuebles, pero otras dependen del tipo de inmueble valuado.
Las Diferencias comunes a todos los inmuebles (excepto terrenos) son:

. Superficie Construida y del Terreno

. Calidad constructiva

. Edad

. N°de afios desde la Gltima remodelacion

. Estado del inmueble

. Que sea un precio de oferta o de compraventa real y
. La fuente de informacién

El tamafio tiene influencia en el valor. A igualdad del resto de caracteristicas un
inmueble de mayor superficie suele tener un precio de mercado unitario inferior a
uno de menor superficie. La razon es que existen menos potenciales compradores
cuando el precio total del inmueble es mayor.

Calidad de la construccion, estado, edad y numero de afios desde la Ultima
remodelacién, forman un grupo de datos que definen la situacion de la edificacion,
en el momento de la valuacion.



La edad y el nimero de afios desde la ultima remodelacién son los factores que
mas influyen en el valor, por lo que si no se tienen datos precisos deben estimarse
con el mayor cuidado posible. Es especialmente importante hacer notar que la
mayor parte de las viviendas de mas de 20 afios han sufrido reformas de mayor o
menor importancia.

La fuente de informacion introduce sesgos de importancia variable en la informacion
gue deben ser corregidos. Los sesgos pueden evitarse en gran parte si el inmueble
ha sido visitado por el valuador.

Algunas de las Diferencias especificas de cada tipo de inmueble son:

Viviendas
. Planta en la que se encuentra
. Existencia o no de elevador
. Cantidad de Recamaras
. Cantidad de bafios

Locales comerciales
. Atractivo comercial del entorno
. Atractivo comercial del local
. Densidad peatonal
. Forma del local
. Acabado o en obra negra o gris
. Relaciéon fachada - fondo

Naves Industriales
. Dentro de Parque Industrial o fuera de él

Terrenos
. Usos permitidos
. Infraestructura.
. Niveles permitidos segun Planes Parciales (CUS)
. Superficie construible (COS)
. Restricciones de Frente o fondo



e Clasificacion de Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion

A pesar de que en la industria existen diversas Planillas de Homologacién y trabajos
de investigacion de algunos peritos valuadores, no existe como tal una clasificacion
oficial o de uso dominante.

e Proceso de Ajuste

Para que dos inmuebles sean comparables deben poseer, al menos, un cierto
namero de caracteristicas idénticas, estas son las que intervienen en el proceso de
seleccion de datos a comparar, tales como:

. USO DEL INMUEBLE: Para poder comparar por uso, la coincidencia debe
ser absoluta. No tiene sentido comparar viviendas con oficinas o naves
industriales.

. TIPOLOGIA: En términos generales no son comparables edificios de
diferentes tipologias aunque tengan el mismo uso, pero en muchos casos
existen relaciones significativas entre mercados de tipologias diferentes.

. UBICACION: Mayoritariamente los compradores para uso propio comienzan
por elegir una zona y comparan entre si las ofertas que encuentran en dicha
zona. Habitualmente, sélo cuando se convencen de la dificultad de encontrar
lo que quieren o lo que pueden pagar en la zona elegida, deciden buscar en
otras zonas. Esto explica la existencia de precios muy diferentes para
inmuebles semejantes en zonas comparables desde el punto de vista de
infraestructuras, equipamiento y comunicaciones, y debe ser un aviso sobre
el peligro de no definir correctamente el entorno en donde buscar los datos, o
de ampliar sin las debidas precauciones la zona sobre la que se buscan
inmuebles semejantes.

. FECHA DE LA VENTA: Dentro de unos limites que varian en funcién de la
coyuntura inmobiliaria se deben rechazar los datos que tengan una
antigiiedad determinada. En mercados activos no es recomendable que los
datos tengan una antigledad superior a los seis meses. En zonas rurales con pocas variaciones, dos o
tres afos pueden ser razonables.



La base de una buena valuacién esta en la buena informacién que se pueda
obtener. La desconfianza en una fuente de informacién que no se ha contrastado
con otra, debe ser la regla principal de quien desee valuar correctamente. Es
necesario, por tanto, disponer de varias fuentes de informacion que se puedan
contrastar entre ellas. Como ejemplo de las fuentes de informacion mas frecuentes
pueden citarse:

. Informacion de primera mano sobre operaciones de compra.
. Publicaciones especializadas.

. Anuncios en los periédicos.

. Consulta con promotores.

. Consultas con Agentes de la Propiedad Inmobiliaria.

. Consultas a los fabricantes (para maquinaria y mobiliario).

La obtencién de la informacion debe hacerse de forma que no ofrezca dudas o
posibles interpretaciones, y el objetivo de cada consulta es conocer las
caracteristicas del inmueble que figuran en las cédulas de mercado.

Cuando se trata con promotores o se ha visitado el inmueble es posible obtener
datos mas precisos pero, en general, los datos obtenidos presentan un alto grado
de imprecision que es preciso acotar.

Para la Asignacion del Valor, la aplicacién de las técnicas anteriores permite
seleccionar primero, y Homologar después los datos de inmuebles comparables.

La dispersion en los resultados es una medida de la incertidumbre que existe sobre
el valor final. Cuanto menor sea la dispersion mayor seguridad existe en el
resultado. Deberiamos revisar, ademas, nuestros criterios de seleccion de
comparables, pues la enorme dispersion de la muestra sugiere que no han sido bien
seleccionados u Homologados.

La valuacién inmobiliaria ha acudido al empleo de “factores de homologaciéon” que
se expresan en escala relativa (porcentaje) o en escala absoluta, segun el parecer
del valuador.



Por cada diferencia especifica que el valuador detecte entre el bien por valuar y el
bien de comparacién, debera asignarse un factor de homologacion con un valor
numérico. Posteriormente, se sustituyen todos los factores de homologacion por un
solo “factor resultante”, con el cual, mediante la multiplicacion, se obtiene el valor
del bien en estudio.

Es deseable que los factores de homologacion sean lo mas cercano a la unidad, ya
gue esto expresa condiciones de identidad para efectos comparativos, mientras que
los valores alejados de la unidad, tan solo sefialan condiciones de similitud.

Cuando un factor es mayor que la unidad, se entendera que el bien que se valla es
mas deseable o mejor que el comparable, o en sentido inverso, el Comparable es
Peor que el Sujeto.

Cuando un factor es menor que la unidad, se entendera que el bien que se valla es
menos deseable o peor que el comparable, o en sentido inverso, el Comparable es
Mejor que el Sujeto.

Para evitarnos confusiones siempre debemos de emitir nuestro juicio en cualquiera
de las partes: Sujeto o Comparable. En la siguiente tabla se aprecia lo anterior
tomando en consideracion el juicio sobre los Comparables.

CVE RELACION CONCEPTO VARIACION FACTOR
P PEOR COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO (+) >1.00
S  SIMILAR COMPARABLE SIMILAR AL SUJETO = =1.00
M  MEJOR COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO (-) <1.00
Ejemplos:
a) El COMPARABLE tiene PEOR Ubicacion que el SUJETO =P =1.20

b) EI COMPARABLE tiene SIMILARES acabados que el SUJETO =S =1.00
c) EI COMPARABLE tiene MEJOR Conservacion que el SUJETO =M =0.80



e Limites de Ajuste

Los Limites de Ajuste se refieren a los valores maximos hacia arriba y hacia abajo
sobre la unidad, de los Factores de Homologacion.

Los Limites de Ajuste acostumbrados en nuestro pais son muy variados. Podemos
encontrar informes con factores de Homologacién muy por arriba o por debajo de la
unidad, sin ningun tipo de control aparente, no obstante también existen informes
con diversos tipos de control que demuestran la existencia de acotamientos en los
Ajustes.

e Ponderacion de los Comparables en la Conclusién

Aplicada a lo que sera la Conclusion de Valor, la Ponderacion es aquella estimacion
de la participacion porcentual en la Homologacion de los comparables, en funcion
de la confiabilidad de sus caracteristicas, del nUmero de ajustes y de las fuentes de
informacion.

La costumbre generalizada en nuestro sector es la aplicacion de participaciones
equitativas, es decir que no existe la usanza de la Ponderacion en los “formatos”
gue utilizan las diferentes sociedades mercantiles. Sin embargo el 66% de los
Peritos Valuadores, acorde a lo que revela la encuesta detallada méas adelante,
utilizan métodos matematicos o estimativos para realizar ponderaciones en su
actividad profesional.



V. OTROS ANALISIS
ESTUDIO COMPARATIVO

El método comparativo significa que estudiamos ejemplares que pertenecen al
mismo grupo pero que difieren en algunos aspectos. Estas diferencias llegan a ser
el foco de la examinacién. La meta es descubrir porqué los casos son diferentes. El
método comparativo suele ser popular en un cierto estadio de la evolucion de un
campo de investigacion, cuando los cientificos intentan salir del nivel inicial de los
estudios de caso exploratorios a un nivel mas avanzado de estructuras tedricas
generales o leyes.

El disefio de la investigacion comparativa es muy simple. No necesitamos ningan
modelo o teoria anterior para comenzar (aunque ayudara si hay una). Por lo tanto
satisface bien a los estudios exploratorios donde el investigador intenta ascender
del nivel inicial de los estudios de caso a un nivel mas avanzado de similitudes,
como causa o evolucion.

Comparacion es uno de los pocos métodos que podemos utilizar para explicar o
utilizar conocimiento sobrentendido o actitudes sobrentendidas. Esto se puede
hacer, por ejemplo, demostrando en paralelo dos diapositivas de dos objetos o
situaciones levemente diferentes y pidiendo que la gente explique verbalmente las
diferencias entre ellas.

El método es también versatil: podemos utilizarlo como complemento a otros
meétodos. Por otra parte, la estructura entera de un proyecto de investigacion puede
consistir en la comparacion de apenas dos casos.

En un estudio comparativo, observamos dos (0 mas) casos, especimenes o0
acontecimientos como en la tabla de la siguiente pagina, donde una columna se
reserva para cada caso, aqui llamada el "caso 1"y "caso 2".

Ademds, tenemos que decidir cuales son los aspectos, las Diferencias o los
atributos interesantes que deseamos observar y registrar para cada uno de los
casos. En la tabla, estos aspectos se llaman A, By C.



Cuando el andlisis procede, podemos agregar nuevos aspectos o retirar los
infructuosos. Esos aspectos que son similares en ambos casos no necesitan ser
registrados, porque aqui no estamos haciendo dos estudios de caso sino una
comparacion de casos. Sin embargo, es a menudo recomendable recordar los
especimenes o los casos como unidades funcionales independientes; puede ayudar
en entenderlas.

OBSERVACIONES

Caso 1 Caso 2
Aspecto A Al A2
Aspecto B Bl B2
Aspecto C C1 Cc2

El objetivo final de la investigacion es generalmente revelar la similitud, que es
verdad no solamente para los casos que fueron estudiados. En otras palabras, la
meta debera generalizar los hallazgos.

Por supuesto, seria imprudente afirmar algo acerca de un grupo mas grande,
todavia menos del universo, si su estudio consisti6 en apenas dos casos. La
plausibilidad de su generalizacibn aumentard, si tenemos en vez del "caso 1", varios
casos del mismo grupo, llamemos "Agrupa 1", y semejantemente varios casos del
"Agrupa 2". Si todos o la mayoria de estos pares muestran la misma similitud, su
credibilidad se levantara rapidamente. Hay métodos estadisticos para calcular la
credibilidad, o significado estadistico de los hallazgos.

Si deseamos obtener resultados que sean vélidos en un cierto grupo, debemos
definir éste como una poblacion de objetos, de casos, y a partir de ese momento
debemos considerar qué tamafo ha de tener la muestra de esta poblacion que
tenemos que estudiar.

Muchas veces una muestra de solamente dos ejemplares o casos no es bastante
para eliminar perturbaciones y variaciones indeseadas; en ese caso tendriamos que
comparar varios pares, o clases de casos o ejemplares. En otras palabras, el disefio
de nuestra investigacion se convierte en una forma de clasificacion.



En Estudio Comparativo hay dos estilos:

La Comparacién Descriptiva apunta a describir y quizas también explicar las
similitudes de los objetos. No tiene como objetivo el generar cambios en los
objetos, por el contrario, ella intenta generalmente evitarlo.

Un estilo especial de la investigacion es necesario cuando la punteria no es
justa. Detectar y explicar pero también mejorar el estado actual del objeto, o
ayudar a mejorar o a desarrollar objetos similares en el futuro. Esta es la
técnica de la Comparacion Normativa.



e Comparacion Descriptiva

En el estudio descriptivo de productos hay muchas situaciones donde comparacion
es un método adecuado. Podriamos, por ejemplo, estudiar los productos
comparables que han sido disefiados por diversos disefiadores, o hechos por
diversos productores. O podriamos estudiar el mismo producto que se utiliza en
paises diferentes.

Un ejemplo de la comparacion puede encontrarse en el estudio Products as
Representations, (Productos como representaciones) de Susann Vihma. La autora
examind metaforas de equipos domésticos. Entre sus objetos de estudio estaban
doce planchas de vapor, cinco de las cuales se representan en la imagen de arriba.
Descubrié que cuando se estudiaba cada ejemplar aisladamente no era facil captar
su mensaje simbdlico; esto se volvia mas facil cuando el objeto se estudiaba junto
con otros objetos similares o cuando dos objetos podian ser comparados entre si.

La comparacién puede ser Gtil también cuando el investigador no esta interesado en
diferencias sino en un caso singular. Si el objeto que interesa pertenece al entorno
cultural normal del investigador, no siempre son faciles de percibir sus
caracteristicas especiales. El caso puede aparecer demasiado obvio y no
problematico. "Un pez no puede notar que vive en el agua”. Un método para revelar
la naturaleza especifica de un objeto demasiado bien conocido es compararlo con
otros casos o ejemplares.



En estudio exploratorio sucede a menudo que debemos agregar gradualmente
nuevos aspectos de la comparacion, o definirlos nuevamente cuando su
conocimiento del objeto aumenta. Es también comun que en las fases iniciales del
estudio solamente alcancemos respuestas descriptivas a las preguntas cual y como
el objeto es, y de esta base podemos entonces intentar explicar o contestar a la
pregunta por qué el objeto es como es.

En el analisis comparativo se puede aplicar todos los tipos usuales de la
explicacion: por acontecimientos anteriores, por acontecimientos posteriores, y la
explicacion contextual. Puede ser util hacer una tabla, como la que esta en la parte
inferior, de efectos y razones potenciales. Si hay conformidad entre la razon
probable y el efecto probable (es decir hay efecto solamente cuando la razén esta
presente) aumenta la credibilidad de la explicacion hipotética. Sin embargo, una
correlacion mera entre dos variables no confirma todavia definitivamente una
explicaciéon hipotética, porque la correlacion puede estar debido a otra explicacion
gue no se ha registrado.

Casol Caso?2
Razon potencial + -
Efecto potencial + =

Colocar el material en el "campo" suele significar una buena validez pero muchas
veces una inferior fiabilidad de los resultados: hay mucha variacion aleatoria porque
perturbaciones obstruyen el estudio de solamente aquellas diferencias en que el
investigador esta interesado. Si tal es el caso, se debe considerar el complementar
la comparacion con otros métodos como una entrevista (si gente participa en la
actividad que se estudiard) o un experimento en el laboratorio donde es posible
eliminar las influencias que disturban.

Otra técnica usual para reducir influencias no deseables en el objeto del estudio es
seleccionar los casos de modo que sean tan similares como sea posible. Por
ejemplo, si deseas comparar un caso en tu ciudad natal a otro caso similar,
debemos seleccionarlo de otra ciudad préxima del mismo tamafio.



e Comparacion Normativa

La diferencia entre los estilos descriptivos y normativos de la comparacion es que
en el andlisis normativo uno de los criterios principales son evaluativo como la
"satisfaccion”, la "utilidad" etc., y la punteria del estudio es precisar el mejor (en este
respecto) entre las alternativas que se estudian. Ademas, la punteria final quizas es
encontrar no sélo el mejor objeto existente, sino también mejorar los objetos
similares méas tarde. Es decir se espera que el analisis comparativo diera
argumentos para el planeamiento de mejoras en circunstancias o productos
existentes.

Las opiniones mas interesantes vienen a menudo de la gente que ha usado el
producto; es a veces el grupo de blanco de los clientes futuros cuyos puntos de
vista son esenciales.

Si las sugerencias normativas que preparamos son utilizadas por una organizacion,
por ejemplo en una empresa del negocio, la eleccion del punto de vista depende
también del grado de autonomia que prevalece en los varios niveles de la
organizacion.

En cualquier caso, es la tarea del investigador definir a la poblacion de la gente
cuyas opiniones y evaluaciones seran recogidas. Si su numero es muy grande, no
podemos entrar en contacto con todos y tenemos que considerar construir una
muestra de esta poblacion. Una vez que hayan seleccionado a los evaluadores, las
evaluaciones se pueden reunir con una encuesta.

A veces podemos hacer uso las fuentes ya existentes de evaluaciones, como el
sistema de respuesta de los clientes, si la compafiia tiene uno, o la critica publica
gue algunas instituciones, asociaciones Yy revistas generan Yy publican
habitualmente.



Otros ejemplos modernos de comparaciones normativas son las pruebas de los
productos nuevos que los diarios de consumidor publican a menudo. En estas
pruebas un nimero de productos se juzgan segun una lista estandar de preguntas,
como en el ejemplo siguiente.

Modelo de coche: A B
NUmero de asientos 5 8
NuUmero de puertas 5 4
Bolsas de aire Si No
Consumo de combustible 5,8 6,5
Méritos especiales
Precio 8,500 9,900

La lista necesita incluir solamente esos aspectos donde diferencian los productos
gue rivalizan. La tabla de la comparacién trabaja bien incluso en el caso que
algunos de los criterios estan expresados como variables numéricas y otras como
descripciones verbales cualitativas.

Nada previene incluyendo las presentaciones aun pictéricas de los objetos. Sin
embargo, en la fase final tenemos que traducir todas estas descripciones a tal
formato que podamos sumarlas para indicar el producto 6ptimo. Ademas, tenemos
gue observar que todos los criterios en la lista son quizads no igualmente
importantes. Por lo tanto necesitaremos definir el peso de cada criterio cuando
necesitemos sumarlos. Los ejemplos de tales operaciones aritméticas de la
"ingenieria de valor" se dan bajo Optimizar el producto nuevo.

LIMITES DE AJUSTE EN PUBLICACIONES

Teniendo como base la informacion presentada en la Segmentacion de los
Inmuebles (Pags. 20 a 25), se completaron los datos faltantes para construir las
tablas mostradas a continuacién, en las cuales se revelan los indicadores Maximo y
Minimo sobre la relacion existente entre el valor mas alto y el mas bajo de cada
segmento. Es decir que por ejemplo para obtener $56,250 de $33,750 requerimos
multiplicar por 1.67 6 por 0.60 en sentido contrario.



Con lo anterior debemos de entender que los extremos del segmento PR en la tabla
GDF no deberian de sobrepasar los factores 1.67 y 0.60 para relacionarse entre si.
Dicho de otra forma y para los fines de este trabajo, si un inmueble (Sujeto)
pertenece al segmento PR y se le compara con otro similar, no deberia de
sobrepasar de estos factores en el proceso de ajustes, de lo contrario perteneceria
a otro segmento. Los valores mas altos, promedio y méas bajos de cada publicacion
analizada figuran al final de cada tabla. Un promedio general graficado se muestra
en la siguiente péagina.

FACTORES

Valor Més Alto

Promedio

Valor Mas Bajo

Valor Més Alto
Promedio|
Valor Mas Bajo

I No. I CVE I AREA M2. I VALOR $/m?2 I VALOR $ I
GDF
1 PR 30 50 1,125 33,750 56,250
2 ECO 50 85 2,278 113,900 193,630
3 MED 85 150 3,542 301,070 531,300
4 BU 150 250 5,919 887,850 1,479,750
5 MB 250 450 8,820 2,205,000 3,969,000
6 LUJO 450 650 9,666 4,349,700 6,282,900
7 ESP 650 1,000 10,427 6,777,550 10,427,000
SOFTEC
1 MIN 25 30 1,600 2,733 40,000 82,000
2 S 31 45 2,645 4,889 82,000 220,000
3 E 46 50 4,783 8,240 220,000 412,000
4 M 51 100 8,078 10,300 412,000 1,030,000
5 R 101 200 10,198 11,500 1,030,000 2,300,000
6 RP 201 350 11,443 15,714 2,300,000 5,500,000
VARELA viviENDAS
1 MIN 30 36 1,469 44,070 52,884
2 ECO 37 43 3,298 122,026 141,814
3 SsoOcC 44 53 4,370 192,280 231,610
4 MED 54 83 6,024 325,296 499,992
5 MED 84 108 6,742 566,328 728,136
6 BU 109 146 7,795 849,655 1,138,070
7 SEL 147 184 9,127 1,341,669 1,679,368
8 RES 185 349 10,027 1,854,995 3,499,423
9 RP 350 696 12,333 4,316,550 8,583,768

I:IValor Propuesto

Valor Més Alto
Promedio
Valor Mas Bajo

1.67 0.60
1.70 0.59
1.76 0.57
1.67 0.60
1.80 0.56
1.44 0.69
1.54 0.65
1.80] 0.69
1.65] 0.61
1.44] 0.56
2.05 0.49
2.68 0.37
1.87 0.53
2.50 0.40
2.23 0.45
2.39 0.42
2.68] 0.69
2.07] 0.50
1.44] 0.37
1.20 0.83
1.16 0.86
1.20 0.83
1.54 0.65
1.29 0.78
1.34 0.75
1.25 0.80
1.89 0.53
1.99 0.50
1.99] 0.83
1.50] 0.69
1.20] 0.50




I No.| cvE | AREAM2. |  VALOR$/M2 | VALOR $
VARELA DEPARTAMENTOS
MIN
1 ECO 35 43 3,083 107,905 132,569
2 soc 44 53 3,811 167,684 201,983
3 MED 54 76 5,479 295,866 416,404
4 MED 7 9 6,558 504,966 596,778
5 BU 92 111 7,452 685,584 827,172
6 SEL 112 125 8,847 990,864 1,105,875
7 RES 126 209 9,906 1,248,156 2,070,354
8 RP 210 375 11,417 2,397,570 4,281,375
IGECEM
1 HAL 784 1,099
2 HA2 1,099 1,467
3 HA3 1,467 2,013
4 HB1 2,013 2,480
5 HB2 2,480 2,958
6 HB3 2,958 2,909
7 HC1 2,909 3,396
8 HC2 3,396 4,007
9 HC3 4,007 3,870
10 HD1 3,870 4,399
11 HD2 4,399 4,988
12 HD3 4,988 5,686
13 HE1 5,686 6,430
14 HE2 6,430 7,253
15 HE3 7,253 8,168
16 HF1 8,168 9,187
17 HF2 9,187 10,325
18 HF3 10,325 11,585
19 HG1 11,585 13,008
20 HG2 13,008 14,574
21 HG3 14,574 16,322

|:|Valor Propuesto

Nota. Los valores NO incluyen valor de suelo o
Instalaciones especiales excepto SOFTEC

Valor Mé&s Alto
Promedio
Valor Méas Bajo,

Valor Méas Alto|
Promedio
Valor Més Bajo

Valor Méas Alto|
Promedio
Valor Mas Bajo

FACTORES

1.23 081
1.20 0.83
141 071
1.18 0.85
1.21 0.83
1.12  0.90
1.66 0.60
1.79 0.56
1.79] 0.90
1.37] 0.75
1.12] 0.56
140 0.71
1.33 0.75
1.37 0.73
1.23 081
1.19 0.84
0.98 1.02
1.17 0.86
1.18 0.85
0.97 1.04
114 0.88
1.13 0.88
1.14 0.88
1.13 0.88
113 0.89
1.13 0.89
112 0.89
112 0.89
112 0.89
112 0.89
112 0.89
1.12 0.89
1.40] 1.04
1.16] 0.87
0.97] 0.71
GENERAL

2.68] 1.04
1.44] 0.74
0.97] 0.37

2.80
2.60
2.40
2.20

2.00 +

1.80
1.60
1.40
1.20

VALOR MAS ALTO

1.00 +—=

0.80
0.60
0.40
0.20

DE MAXIMO

PROMEDIO DE

MAXIMO

VALOR MAS BAJO

DE MAXIMO

VALOR MAS ALTO

DE MINIMO

PROMEDIO DE

MINIMO

VALOR MAS BAJO

DE MINIMO




ENCUESTA PRACTICADA

Mediante correo electronico se remiti0 una encuesta dirigida a expertos
profesionales del ramo, en la cual se realizaron los siguientes cuestionamientos:

1. Califique acorde a su importancia, los Elementos de Ajuste o Factores
de Homologacion que mas se utilizan o deberian de utilizarse en
Valuacion (1 el que menos y 10 el que mas) y sefiale como considera
cada uno de ellos: Objetivo o Subjetivo o hacia cual se inclina mas. La
mayoria de estos Elementos o Factores son de uso universal para
diversas tipologias, sin embargo en la columna "solo en" se sefialan
los casos particulares.

2. Sefale cuales considera los limites Maximo y Minimo que deberian de
aceptarse como Factores de Homologacion de los comparables
respecto del sujeto.

3. Sobre la muestra de comparables que obtiene para practicar sus
avallos realiza ponderaciones? Es decir le da el mismo peso a
cualquiera de los comparables o le da mas peso a aquellos que
tuvieron menos ajustes.

Los distintos Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion se juntaron en 3
grupos: Del Entorno, Del Inmueble y Otros.

Con la valiosa colaboracion de 50 Peritos se obtuvieron los siguientes resultados:

1. Se identificaron, acorde a la calificacion obtenida, los principales Elementos
de Ajuste o Factores de Homologacion. Con color blanco figuran aquellos
con una calificacion baja y con negro la mas alta.

2. Se identifico la preferencia en la percepcion objetiva y subjetiva de los
valuadores sobre cada elemento.

3. Se obtuvieron los limites Maximo y Minimo, para aplicar como Factores de
Homologacion.

4. Se identifico el nimero y con ello el porcentaje de Peritos Valuadores que
realiza Ponderaciones en sus trabajos



e Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion

63
o Z
S
L3
z = Aplica
ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION @ = TIPO solo en
Objetivo | Subjetivo
DEL ENTORNO Calif. TIPO Max Min Ponderac.
1[zona 81% 19% 1 Objetvo | 2.00 | 0.00 si
2|SERVICIOS PUBLICOS 8.6 84% 16% 2 Subjetivo 1.90 | 0.10 No
3|EQUIPAMIENTO URBANO 7.9 76% 24% 3 1.80 | 0.20
4|INFRAESTRUCTURA 8.3 76% 24% 4 1.70 | 0.30
5|GRADO DE DESARROLLO INMOBILIARIO 6.9 38% 63% 5 1.60 | 0.40
6|RENOVACION DE INMUEBLES 5.7 27% 73% 6 150 | 0.50
7|VIALIDADES 8.2 84% 16% 7 1.40 | 0.60
8|TIPO DE CONSTRUCCION PREDOMINANTE 7.4 67% 33% 8 130 | 0.70
9|COLINDANCIAS 6.9 63% 37% 9 1.20 | 0.80
10{CARACTERISTICAS PANORAMICAS 6.7 28% 72% 10 1.10 | 0.90
11|ESTACIONAMIENTO 7.1 2% 28%
12|RELACION DEL INMUEBLE CON LA ZONA 7.7 47% 53%
13|DENTRO DE PARQUE INDUSTRIAL 0 NO 7.6 62% 38% |NAVES

Como se aprecia en la tabla anterior la importancia que se le atribuye a los distintos
Elementos de Ajuste va desde calificaciones de 5.7 para Renovacion de Inmuebles
a 9.1 para Zona.

Atendiendo a las definiciones de Objetivo y Subjetivo debimos de haber encontrado
una importante inclinacion sobre calificaciones favoreciendo la subjetividad del
proceso valuatorio, sin embargo aparentemente lo que el Perito Valuador manifesto
en sus respuestas es como el entiende 6 esta familiarizado con el elemento de
ajuste y entonces que lo pueda aplicar y explicar.

Por ejemplo, en estricto sentido el factor de zona por definicion esta sujeto a la
apreciacion y subjetividad de cada uno, no obstante la calificacibn que obtuvo por
arriba del 80% como tipo objetivo, habla de que para el profesional resulta
relativamente facil el realizar sus ajustes por concepto de Zona.
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ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION

DEL INMUEBLE

CALIFICACION
IMPORTANCIA

TIPO

Objetivo

Subjetivo

SUPERFICIE CONSTRUIDA 9.2 92% 8%
SUPERFICIE DE TERRENO 9.4 90% 10%
AREA UTIL 8.7 78% 22%
SUPERFICIE DESTINADA A BANOS 6.5 47% 53%
SUPERFICIE DESTINADA A COCINAS 6.3 47% 53%
CIT (RELACION CONTRUCCION SOBRE TERRENO) 8.7 72% 28%
EDAD DEL INMUEBLE 8.8 70% 30%
CALIDADES EN ACABADOS 8.6 56% 44%
CON o SIN ACABADOS 8.4 73% 27%
CALIDAD CONSTRUCTIVA DEL INMUEBLE 8.6 66% 34%
ESTADO DE CONSERVACION 66% 34%
CALIDAD DEL PROYECTO 8.1 39% 61%
FUNCIONALIDAD 8.2 36% 64%
ASPECTOS PSICOLOGICOS (CONFORT) 6.4 10% 90%
INSTALACIONES ESPECIALES 7.3 73% 27%
ELEMENTOS ACCESORIOS 7.2 76% 24%
OBRAS COMPLEMENTARIAS 7.3 82% 18%
INSTALACIONES DEPORTIVAS 6.0 41% 59%
GRADO DE ELECTRIFICACION 6.8 43% 57%
ESTACIONAMIENTO EN EL INMUEBLE 8.1 80% 20%
MEJORAS AL TERRENO 7.6 67% 33%
FORMA (REGULAR o IRREGULAR) 8.0 67% 33%
FONDO 6 PROFUNDIDAD (RELACION FRENTE Y FONDO) 8.0 69% 31%
NUMERO DE FRENTES 8.6 88% 12%
TOPOGRAFIA 8.2 67% 33%
UBICACION (EN LA MANZANA o DENTRO DE UN CONJUNTO) 7.8 65% 35%
INTERIOR O EXTERIOR 8.0 67% 33%

©E
[N

LOCAL COMERCIAL INTERIOR o CON FRENTE A VIA PUBLICA 88% 12%
NIVEL EN QUE SE ENUENTRA LA VIVIENDA u OFICINA 8.0 67% 33%
NIVELES DEL INMUEBLE 6.8 61% 39%
NUMERO DE RECAMARAS 7.0 63% 37%
NUMERO DE BANOS 7.3 69% 31%
NUMERO DE CAJONES DE ESTACIONAMIENTO 7.9 71% 29%
NUMERO DE ELEVADORES Y MONTACARGAS 7.0 55% 45%
NUMERO DE ESCALERAS 6.6 49% 51%
NUMERO DE PATIOS 6.2 49% 51%
ORIENTACION 6.5 38% 62%
UNIDADES RENTABLES DEL EDIFICIO 6.8 55% 45%

CALIDAD DEL SUBSUELO

=
o

48%

52%

Aplica
solo en
Calif. TIPO Max Min Ponderac.
1 Objetivo 2.00 0.00 Si
2 Subjetivo 1.90 0.10 No
3 1.80 0.20
4 1.70 0.30
VIVIENDA 5 1.60 0.40
6 1.50 0.50
7 1.40 0.60
8 1.30 0.70
9 1.20 0.80
10 1.10 0.90
TERRENOS

TERRENOS y COMERCIOS
TERRENOS y COMERCIOS
TERRENOS
TERRENOS

COMERCIOS

VIVIENDA

TERRENOS
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ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION

OTROS

CALIFICACION
IMPORTANCIA

TIPO

Objetivo

Subjetivo

USO DEL SUELO | 9.0 NIEZD 26%
USO DEL INMUEBLE 8.8 72% 28%
COS (COEFICIENTE DE OCUPACION DEL SUELO) 7.9 69% 31%
CUS (COEFICIENTE DE UTILIZACION DEL SUELO) 7.9 67% 33%
DENSIDAD HABITACIONAL 7.4 56% 44%
NIVEL DE SEGURIDAD EN LA ZONA 7.6 44% 56%
NIVEL SOCIO ECONOMICO PREDOMINANTE EN LA ZONA 7.6 40% 60%
TIPO DE LOCALIDAD 7.1 42% 58%
ATRACTIVO COMERCIAL DEL ENTORNO 8.5 49% 51%
ATRACTIVO COMERCIAL DEL LOCAL 8.7 47% 53%
FACTOR DE COMERCIALIZACION 8.7 47% 53%
VENTA DIRECTA 0 CORREDOR 8.0 54% 46%
DENSIDAD PEATONAL 7.8 43% 57%
CARGAS LEGALES o AFECTACIONES SOBRE EL INMUEBLE 7.9 65% 35%
CONTAMINACION 0 FACTORES AMBIENTALES NEGATIVOS 7.3 35% 65%
RESTRICCIONES DE FRENTE, FONDO o ALTURA 7.6 68% 32%
INVASIONES 8.4 79% 21%
RESPETO AL PLAN PARCIAL 7.6 57% 43%
RESPETO AL REGLAMENTO DE CONSTRUCCIONES 7.7 58% 42%
GASTOS DE MANTENIMIENTO 6.8 51% 49%
CONDICIONES DE VENTA BAJO PRESION 6.9 23% 77%

ACTUALIZACION DE FECHAS (DATOS HISTORICOS DE MERCADO)

7.3

51%

49%

Aplica
solo en

TERRENOS

COMERCIOS
COMERCIOS

COMERCIOS

Calif. TIPO Max Min Ponderac.
1 Objetivo 2.00 0.00 Si
2 Subjetivo 1.90 0.10 No
3 1.80 0.20
4 1.70 0.30
5 1.60 0.40
6 1.50 0.50
7 1.40 0.60
8 1.30 0.70
9 1.20 0.80
10 1.10 0.90




e Limites de Ajuste

Los extremos Minimo y Maximo considerados por los valuadores en la encuesta son
0.30 y 2.00 con un promedio general de 0.64 y 1.38.

Aplica
TIPO solo en
Objetivo | Subjetivo

CALIFICACION
IMPORTANCIA

ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION

LIMITES EN FACTORES Calif. TIPO Max Min Ponderac.
VALOR MAS ALTO DE MAXIMO| | 2.00 1 Objetivo 2.00 | 0.00 Si
PROMEDIO DE MAXIMO| | 1.38 2 Subjetivo 1.90 | 0.10 No
VALOR MAS BAJO DE MAXIMO| | 1.20 3 1.80 | 0.20
4 1.70 0.30
VALOR MAS ALTO DE MINIMO| | 0.80 5 1.60 | 0.40
PROMEDIO DE MINIMO| | 0.64 6 150 | 0.50
VALOR MAS BAJO DE MINIMO| | 0.30 7 140 | 0.60
8 130 | 0.70
o . 5 . o 8( 120 | 080
w w
; 2 W @ Q z g w & g 10 110 | 0.90
B3 0Q 2% 2z oo 23
<3 o2 <X <z Qo <z
= o2 = =S o2 =S
= w X = w>
x o =2 x5 [r sz [
9o 5= Qo 9o 5= 9o
< X < < X <
> o > > o >

2.10
2.00
1.90
1.80
1.70
1.60
1.50
1.40
1.30
1.20
1.10
1.00
0.90
0.80
0.70
0.60
0.50
0.40
0.30
0.20

0.64



e Ponderaciéon de los Comparables en la Conclusion

CALIFICACION
IMPORTANCIA

Max

Ponderac.

Aplica
ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION TIPO solo en
Objetivo | Subjetivo
PONDERACION EN FACTORES s NO Calit. G
| REALIZA PONDERACIONES ?| [ e6% | 34% Objetivo

2.00

0.00

Si

Votos |i| 33 17

Subjetivo

1.90

0.10

No

Hm\lmmpwmp

Con un 66% de respuestas afirmativas, resulta evidente que el Perito Valuador
realiza Ponderaciones en sus dictimenes, aunque sabemos que dependiendo de la
Sociedad para la que trabaje esta posibilidad se limita en muchos de los casos.

V. LIMITACIONES

El presente trabajo ha sido elaborado considerando a la tipologia de Vivienda como
eje. Cualquier otra tipologia tendra sus limitaciones y debera ser motivo de un
mayor analisis, estudio y conclusiones.

La tabla sobre la propuesta de Segmentacion de inmuebles solo considera vivienda
nueva, para lo cual se debera realizar el analisis respectivo a la vivienda usada.

Debido a la variacion obtenida, la encuesta practicada deberia de tener una
segunda version en la cual se devuelvan los resultados sobre la primera a los
encuestados y se llegue a un mayor nivel de conocimiento, analisis y profundidad.
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1.10

0.90




e Ponderaciéon de los Comparables en la Conclusion

CALIFICACION
IMPORTANCIA

Max

Ponderac.

Aplica
ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION TIPO solo en
Objetivo | Subjetivo
PONDERACION EN FACTORES s NO Calit. G
| REALIZA PONDERACIONES ?| [ e6% | 34% Objetivo

2.00

0.00

Si

Votos |i| 33 17

Subjetivo

1.90

0.10

No

Hm\lmmpwmp

Con un 66% de respuestas afirmativas, resulta evidente que el Perito Valuador
realiza Ponderaciones en sus dictimenes, aunque sabemos que dependiendo de la
Sociedad para la que trabaje esta posibilidad se limita en muchos de los casos.

V. LIMITACIONES

El presente trabajo ha sido elaborado considerando a la tipologia de Vivienda como
eje. Cualquier otra tipologia tendra sus limitaciones y debera ser motivo de un
mayor analisis, estudio y conclusiones.

La tabla sobre la propuesta de Segmentacion de inmuebles solo considera vivienda
nueva, para lo cual se debera realizar el analisis respectivo a la vivienda usada.

Debido a la variacion obtenida, la encuesta practicada deberia de tener una
segunda version en la cual se devuelvan los resultados sobre la primera a los
encuestados y se llegue a un mayor nivel de conocimiento, analisis y profundidad.
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VI. PROPUESTAS

FORMA DE TRABAJO

Método de Grupo

El método consiste en facilitar el trabajo operativo y técnico entre las partes.

Para facilitar el trabajo operativo se adoptara la forma de trabajo de las Unidades de
Valuacion, en la que cada actor tiene sus tareas bien definidas.

En cuanto a la técnica, deben de existir coincidencias de criterio previas entre el
Valuador y el Controlador. Estas coincidencias tendran un sustento lo més objetivo
posible, buscando que la subjetividad de la practica profesional pierda este caracter
al ser completamente descrita por el Valuador y validada por el Controlador.

De aqui que el método se denomine DCA (Diferencias, Calificacion y Ajuste), ya
gue el profesional debe describir las diferencias encontradas entre el Sujeto valuado
y los comparables, posteriormente calificar objetivamente esas diferencias y realizar
el ajuste con criterios logicos.

En pocas palabras, el trabajo que se realiza debe de ser completamente auditable,
sin dejar lugar a dudas de lo que el profesional considerd en su proceso.

En resumen, la forma de trabajo propuesta es similar a la de una Unidad de
Valuacion pero considerando que el grupo de trabajo tenga perfectamente claras las
reglas del juego.



SEGMENTACION DE INMUEBLES

La propuesta esta fundada en que los valores de los inmuebles y sus superficies
construidas estan bien diferenciados acorde a su segmento. Por simple logica y en
términos generales no podemos pensar que un inmueble de mejor categoria pueda
valer menos que uno de inferior en la misma zona. De lo anterior se puede asegurar
gue un determinado grupo tendrd como media cierto rango de valores.

Si aseguramos que en determinada zona bien identificada encontramos en
promedio vivienda de tipo medio con rangos de valor entre $1,000,000 y $2,000,000
esperaremos que la gran mayoria de los inmuebles encuentren su valor en esta
esfera. Sin duda encontraremos valores por arriba y por debajo de estos, sin
embargo es bastante probable que pertenezcan a otro segmento. Entonces un
inmueble por arriba de $2,000,000 podria pertenecer a la banda baja de inmuebles
de lujo, en cambio otro por abajo de $1,000,000 seguramente se encuentra en la
banda alta de vivienda de tipo econémico.

Aquellos casos en que aseguremos que pertenecen a un determinado segmento y
gue se salgan de los valores medios del mismo, los identificaremos como atipicos y
su andlisis debera de ampliarse para una correcta justificacion del porque sale de la
banda de valores.

La segmentacion de viviendas de VARELA / INTERCOST es la mas apropiada para
los propdsitos de valuacion inmobiliaria. Sin embargo 9 segmentos resultan
insuficientes debido a que entre ellos se separan demasiado los rangos, sobre todo
al final de la tabla. (Pags. 52 y 53), llegando a relaciones cercanas a 2.00 como
Méximo y 0.50 como Minimo.

Debido a que la publicacion de VARELA / INTERCOST uUnicamente contempla
valores de construccion, serd afectada con un incremento general del 25% con la
idea de incluir el valor del suelo.

La propuesta de Segmentaciéon de inmuebles de Vivienda contempla incluir un
rango en la clasificacion Media, otro mas en la Residencial y 4 en el Residencial
Plus. De esta manera se logra que los factores que relacionan una clase y otra no
sean demasiado distantes.



Esta primera propuesta una vez experimentada con operaciones reales, debera de
ajustarse tanto en los rangos como en el tiempo y las distintas zonas geograficas
del pais.

La propuesta DCA que se muestra a continuacion consta de 15 segmentos con
viviendas que van desde 30 M2. a 1,800 M2., valores unitarios desde 1,667 $/M2 a
22,222 $/M2. y valores totales desde $50,000 a $40,000,000.

Con esta matriz el Controlador debe de ubicar el inmueble valuado en su respectivo
segmento para comprobar que tanto la superficie construida como el valor concluido
se encuentren dentro de los limites establecidos. Una desviacion importante sera
sefial de que el inmueble esta mal valuado, es atipico o pertenece a otro segmento.

Adicional a los datos de superficie y valor, observamos que los factores Maximo y
Minimo que relacionan los distintos segmentos comprenden valores desde 0.38 a
2.62 con una media de 0.65 a 1.58.

En la pagina 64 se muestra la misma propuesta pero sin considerar el segmento
ECO (Economica), el cual modifica considerablemente los resultados en los
extremos. La conclusion es mas razonable al encontrar valores de 0.60 a 1.67 con
una media de 0.67 a 1.51

Al examinar el Resumen Comparativo de los distintos analisis sobre publicaciones,
encuesta y propuesta DCA, encontramos importantes coincidencias en los valores
promedio con cifras entre 0.64 a 0.74y 1.38 a 1.51.

Para efectos practicos y como coincidencia del estudio de Limites de Ajuste
expuesto en las paginas 71 a 77, redondearemos las cifras obteniendo de manera
anticipada nuestra conclusion: 0.67 como Minimo y 1.50 como Méaximo. Inversos el
uno del otro.



BASE DE LA PROPUESTA

FACTORES

I No.] cvE | AREAM2. | VALORS$/m2 | VALOR $ | Imax] min]] VALOR $ |
VARELA viviEnDAS Suelo = 1.25 Factor para sumar Valor del Suelo

1 MIN 30 36 1,469 44,070 52,884 1.20 0.83 55,088 66,105
2 ECO &/ 43 3,298 122,026 141,814 1.16 0.86 152,533 177,268
3 socC 44 53 4,370 192,280 231,610 1.20 0.83 240,350 289,513
4 MED 54 83 6,024 325,296 499,992 1.54 0.65 406,620 624,990
5 MED 84 108 6,742 566,328 728,136 1.29 0.78 707,910 910,170
6 BU 109 146 7,795 849,655 1,138,070 1.34 0.75 1,062,069 1,422,588
7 SEL 147 184 9,127 1,341,669 1,679,368 1.25 0.80 1,677,086 2,099,210
8 RES 185 349 10,027 1,854,995 3,499,423 1.89 0.53 2,318,744 4,374,279
9 RP 350 696 12,333 4,316,550 8,583,768 1.99 0.50 5,395,688 10,729,710

Valor Més Alto] 1.99] 0.83

:|Valor Propuesto Promedio| 1.50] 0.69

Valor Méas Bajo| 1.20] 0.50

Nota. Los valores NO incluyen valor de suelo o
Instalaciones especiales excepto SOFTEC

e 9 e 9
PROPUESTA DCA g 4 32 g & a2
2% 92 2x 22 oo 2=
FACTORES =3 as =3 =S a § 5 s
[No. T cve T AREAM2. T VALORS$/m2 | VALOR $ | Su =5 8w &y == &4
DCA  viviENDAS VARELA g PN g g & <
1 MIN 30 36 1667 1806 50,000 65,000 1 130 077 280
2 ECO 37 43 1757 3953 65000 170,000 2 262 038 440
3 soC 44 53 3864 5283 170,000 280,000 3 165 0.61
4 WMEDL 54 69 5185 5797 280,000 400,000 4 143 070 240
5 MED2 70 83 5714 7,229 400,000 600,000 150 0.67 220
6 MED3 84 108 7,43 8333 600,000 900,000 5 150 067 500 L
7 BU 109 146 8257 9,589 900,000 1,400,000 6 156 0.64 '
8 SEL 147 165 9524 12121 1,400,000 2,000,000 7 143 070 180 I
9 RES1 166 184 12,048 16,304 2,000,000 3,000,000 150 0.67 160
10 RES2 185 269 16216 15613 3,000,000 4,200,000 8 140 071 149 I
11  RP1 270 349 15556 17,192 4,200,000 6,000,000 143 0.70 I
12 RP2 350 500 17,143 18,000 6,000,000 9,000,000 9 150 067 % M
13 RP3 501 696 17,964 21552 9,000,000 15,000,000 167 060 100 1=
14  RP4 697 1,200 21,521 20,833 15,000,000 25,000,000 167 060  ggo
15  RP5 1,201 1,800 20,816 22,222 25,000,000 40,000,000 160 0.63

Valor Més Alto] 2.62| 0.77 0.60

Promedio| 1.58| 0.65 0.40
ValorMésBajo 1.30] 0.38 0.20




PROPUESTA DCA (SIN ECONOMICA)

| No. | cvE | AREAM2. | VALOR $/m2 | VALOR $ |
DCA vivVIENDAS |
1 MIN 30 36 1,667 1,806 50,000 65,000 1
2 ECO 37 43 1,757 3,953 65,000 170,000 2
3 socC 44 53 3,864 5,283 170,000 280,000 3
4 MED1 54 69 5,185 5,797 280,000 400,000 4
5 MED2 70 83 5,714 7,229 400,000 600,000
6 MED3 84 108 7,143 8,333 600,000 900,000 5
7 BU 109 146 8,257 9,589 900,000 1,400,000 6
8 SEL 147 165 9,524 12,121 1,400,000 2,000,000 7
9 RES 1 166 184 12,048 16,304 2,000,000 3,000,000
10 RES 2 185 269 16,216 15,613 3,000,000 4,200,000 8
11 RP1 270 349 15,556 17,192 4,200,000 6,000,000
12 RP2 350 500 17,143 18,000 6,000,000 9,000,000 9
13 RP3 501 696 17,964 21,552 9,000,000 15,000,000
14 RP4 697 1,200 21,521 20,833 15,000,000 25,000,000
15 RP5 1,201 1,800 20,816 22,222 25,000,000 40,000,000
:|Valor Propuesto
2.80
2.60
m (j 2.40
=
% o) 2.20
) < g 2.00
<
3) I < 9 180
35 <
%‘ LZ) @) 6: 1.60
o w a o 1.40
VALOR MAS ALTO DE MAXIMO| 2.68 | 2.00 | 1.67 2.62| 1201
PROMEDIO DE MAXIMO| 1.44 | 1.38 | 1.51 ’
VALOR MAS BAJO DE MAXIMO| 0.97 | 1.20 | 1.30 1.00
0.80
VALOR MAS ALTO DE MINIMO| 1.04 [ 0.80 | 0.77 0.60
PROMEDIO DE MINIMO| 0.74 | 0.64 | 0.67
VALOR MAS BAJO DE MINIMO| 0.37 | 0.30 [ 0.60 [0.38] 040
0.20

VARELA

2.68

o o
w 0 = w 02
FACTORES » [a) o 1) é Z g o % Z
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2.80
1.65 0.61 260
1.43 0.70
150 067 2%
1.50 0.67 220
1.56 0.64 200
1.43 0.70 1.80
1.50 0.67 160
1.40 0.71 ' [ -
—
1.43 0.70 140 o _
1.50 0.67 1.20 + == B oy . :
1.67 0.60 19
1.67 0.60 0.80 5
1.60 0.63 ’ S
Valor Mas Alto| 1.67] 0.77] 0-60
Promedio] 1.51] 0.67] 0.40
Valor Mas Bajo| 1.30] 0.60] .20
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CLASIFICACION DE ELEMENTOS DE AJUSTE

Tal y como se explico, actualmente en Valuacion Inmobiliaria en México no existe
una clasificacion de Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion.

Se podrian plantear un sinfin de posibilidades para realizar una clasificacion lo mas
apropiada posible. En nuestro analisis se consideraron los principales aspectos a
nivel macro que pudiesen envolver a estos Elementos: Econdmicos, Politicos,
Sociales, Externos e Internos y se concentraron en tres grupos: COMERCIALES,
CUANTITATIVOS (Objetivos) y CUALITATIVOS (Subjetivos).

En el primer grupo se pretenden separar los Elementos de tipo Comercial. Aquellos
con gue se puedan diferenciar las fuerzas de la oferta y la demanda y la aplicacion
del conocido Factor de Comercializacion, que no es otra cosa que el descuento
esperado en la negociacion de compraventa de un determinado bien.

En el segundo grupo quedaron los principales Elementos Cuantitativos (Objetivos):
CANTIDAD, RELACION a/b y EDAD.

Finalmente en el tercero los Elementos Cualitativos (Subjetivos): EXTERNOS,
PROPIOS y OTROS.

No. TIPO SUBTIPO APLICACION
1 COMERCIALES COMERCIAL COMERCIAL
2 CANTIDAD AREA (M2)
3 CUANTIT-ATIVOS RELACION CONSTRUCCION / TERRENO (C/T)
(Objetivos)
4 EDAD EDAD
5 EXTERNOS DEL ENTORNO
CUALITATIVOS
6 (Subjetivos) PROPIOS DEL INMUEBLE
7 OTROS OTROS

En las tablas a continuacion consideramos lo anterior, incluyendo las calificaciones
obtenidas en la encuesta y una propuesta de Agrupacién de los distintos Elementos
de Ajuste.



COMERCIALES

CUANTITATIVOS

CUALITATIVOS

GRUPO

1 COM
2 COM
3 COM

1 AREA
2 AREA

CIt
cm

N =

>

>

© 0 N O 0O H W N =
>

CALIFICACION
IMPORTANCIA

ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION TIPO
Objetivo | Subjetivo
COMERCIAL
FACTOR DE COMERCIALIZACION 8.7 47% 53%
VENTA DIRECTA 0 CORREDOR 8.0 54% 46%
CONDICIONES DE VENTA BAJO PRESION 6.9 23% 7%
AREA
SUPERFICIE CONSTRUIDA 92% 8%
AREA UTIL 8.7 78% 22%
CONSTRUCCION / TERRENO
SUPERFICIE DE TERRENO 90% 10%
CIT (RELACION CONTRUCCION SOBRE TERRENO) 8.7 2% 28%
EDAD
1 EDAD |EDAD DEL INMUEBLE | [88 ][ 70% 30%
DEL ENTORNO

ZONA 81% 19%
SERVICIOS PUBLICOS 8.6 84% 16%
INFRAESTRUCTURA 8.3 76% 24%
VIALIDADES 8.2 84% 16%
EQUIPAMIENTO URBANO 7.9 76% 24%

B |RELACION DEL INMUEBLE CON LA ZONA 7.7 47% 53%
B |DENTRO DE PARQUE INDUSTRIAL 0 NO 7.6 62% 38%

S TIPO DE CONSTRUCCION PREDOMINANTE 7.4 67% 33%

'Sl ESTACIONAMIENTO 7.1 2% 28%

10 B |COLINDANCIAS 6.9 63% 37%
11 C |GRADO DE DESARROLLO INMOBILIARIO 6.9 38% 63%
12 B |CARACTERISTICAS PANORAMICAS 6.7 28% 72%
13 C |RENOVACION DE INMUEBLES 5.7 27% 73%

Aplica
soloen

Calif. TIPO

1 Objetivo

2 Subjetivo

0N,

e}

NAVES



CUALITATIVOS

GRUPO

ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION

DEL INMUEBLE

CALIFICACION
IMPORTANCIA

TIPO

Objetivo

Subjetivo

1 B |LOCAL COMERCIAL INTERIOR 0 CON FRENTE A VIA PUBLICA 9.2 88% 12%

2 d ESTADO DE CONSERVACION 9.1 66% 34%

3 B |NUMERO DE FRENTES 8.6 88% 12%

4 NIl CALIDADES EN ACABADOS 8.6 56% 44%

5 VNIl CALIDAD CONSTRUCTIVA DEL INMUEBLE 8.6 66% 34%

6 [Nl CON o SIN ACABADOS 8.4 73% 27%

7 B |TOPOGRAFIA 8.2 67% 33%

8 C |FUNCIONALIDAD 8.2 36% 64%

9 C |ESTACIONAMIENTO EN EL INMUEBLE 8.1 80% 20%
10 C |CALIDAD DEL PROYECTO 8.1 39% 61%
11 B |FONDO 6 PROFUNDIDAD (RELACION FRENTE Y FONDO) 8.0 69% 31%
12 B |NIVEL EN QUE SE ENUENTRA LA VIVIENDA u OFICINA 8.0 67% 33%
13 B |FORMA (REGULAR 0 IRREGULAR) 8.0 67% 33%
14 B |INTERIOR O EXTERIOR 8.0 67% 33%
15 C |NUMERO DE CAJONES DE ESTACIONAMIENTO 7.9 71% 29%
16 B |UBICACION (EN LA MANZANA o DENTRO DE UN CONJUNTO) 7.8 65% 35%
17 [Nl MEJORAS AL TERRENO 7.6 67% 33%
18 NIl CALIDAD DEL SUBSUELO 7.5 48% 52%
19 [N INSTALACIONES ESPECIALES 7.3 73% 27%
20 C |NUMERO DE BANOS 7.3 69% 31%
21 VNIl OBRAS COMPLEMENTARIAS 7.3 82% 18%
22 NIl ELEMENTOS ACCESORIOS 7.2 76% 24%
23 C |NUMERO DE ELEVADORES Y MONTACARGAS 7.0 55% 45%
24 C |NUMERO DE RECAMARAS 7.0 63% 37%
25 B |NIVELES DEL INMUEBLE 6.8 61% 39%
26 [Nl GRADO DE ELECTRIFICACION 6.8 43% 57%
27 B |UNIDADES RENTABLES DEL EDIFICIO 6.8 55% 45%
28 C |NUMERO DE ESCALERAS 6.6 49% 51%
29 C |SUPERFICIE DESTINADA A BANOS 6.5 47% 53%
30 B |ORIENTACION 6.5 38% 62%
31 C |ASPECTOS PSICOLOGICOS (CONFORT) 6.4 10% 90%
32 C |SUPERFICIE DESTINADA A COCINAS 6.3 47% 53%
33 C |NUMERO DE PATIOS 6.2 49% 51%
34 INSTALACIONES DEPORTIVAS 6.0 41% 59%

Aplica
solo en
Calif. TIPO

COMERCIOS 1 Objetivo

2 Subjetivo
TERRENOS 3

4

5

6
TERRENOS 7

8

9

TERRENOS y COMERCIOS

TERRENOS y COMERCIOS

TERRENOS
TERRENOS

VIVIENDA

VIVIENDA



CUALITATIVOS

53
& =5
ELEMENTO o FACTOR DE HOMOLOGACION 5= TIPO
Objetivo | Subjetivo
OTROS
1 USO DEL SUELO [ 0.0 NI 26%
2 Nl USO DEL INMUEBLE 8.8 72% 28%
3 B |ATRACTIVO COMERCIAL DEL LOCAL 8.7 47% 53%
4 B |ATRACTIVO COMERCIAL DEL ENTORNO 8.5 49% 51%
5 C |INVASIONES 8.4 79% 21%
6 C |CARGAS LEGALES o AFECTACIONES SOBRE EL INMUEBLE 7.9 65% 35%
7cos (COEFICIENTE DE OCUPACION DEL SUELO) 7.9 69% 31%
S-Sl CUS (COEFICIENTE DE UTILIZACION DEL SUELO) 7.9 67% 33%
9 B |DENSIDAD PEATONAL 7.8 43% 57%
10 RESPETO AL REGLAMENTO DE CONSTRUCCIONES 7.7 58% 42%
11 RESTRICCIONES DE FRENTE, FONDO o ALTURA 7.6 68% 32%
12 C |NIVEL DE SEGURIDAD EN LA ZONA 7.6 44% 56%
13 C |NIVEL SOCIO ECONOMICO PREDOMINANTE EN LA ZONA 7.6 40% 60%
14 JNIl RESPETO AL PLAN PARCIAL 7.6 57% 43%
15 VNIl DENSIDAD HABITACIONAL 7.4 56% 44%
16 C |CONTAMINACION o FACTORES AMBIENTALES NEGATIVOS 7.3 35% 65%
17 C |ACTUALIZACION DE FECHAS (DATOS HISTORICOS DE MERCADO) 7.3 51% 49%
18 C |TIPO DE LOCALIDAD 7.1 42% 58%
19 C |GASTOS DE MANTENIMIENTO 6.8 51% 49%

Aplica
solo en
Calif TIPO
1 Objetivo
2 Subjetivo
COMERCIOS 3
COMERCIOS 4
5
6
7
8

COMERCIOS 9
10

TERRENOS




PROCESO DE CALIFICACION y AJUSTE

Debemos de proponer criterios que nos obliguen a pensar y concentrarnos en lo
gue hacemos. Si lo que requerimos es establecer una relacion entre 2 o mas
propiedades, existen varias opciones. La mas comun es la utilizacién de los factores
de homologacion.

Desgraciadamente los factores de homologacién lo Unico que logran es
confundirnos a nosotros mismos como Valuadores, al Controlador y a los clientes.
Muchas de las veces son poco objetivos y no convincentes. Es cuestionable el
saber por que se utilizo 0.90 y no 0.95 o 0.85 al Homologar.

No existe una regla clara e indiscutible de la utilizacion de un determinado factor de
homologacion y lo que ahora puede significar un criterio mateméatico o logico
mafiana podria ser lo opuesto o incluso no tener aplicaciones en ciertas
circunstancias. Por ejemplo, no podemos generalizar que en esquina el valor del
inmueble se incrementa un 15%, cuando esta esquina coincide con una calle de
mucho trafico y ruido en una zona residencial o por el contrario, se trata de la
esquina comercial mas atractiva una determinada zona.

Una forma mas objetiva de establecer relaciones entre 2 o mas propiedades es
calificar si una es similar, mejor o peor que la otra. De hecho de esta manera se
lleva a cabo el método de comparacion en varios paises, el problema es que son
Unicamente 3 criterios que radicalizan la opinion del profesional.

CVE RELACION CONCEPTO VARIACION
P PEOR COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO +
S SIMILAR COMPARABLE SIMILAR AL SUJETO =
M MEJOR COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO -

Una mezcla entre la aplicacion de Factores y las calificaciones sobre la relacién
entre el Sujeto y los Comparables, pareceria ser la indicada para realizar el método
de comparacion en nuestro pais.

FACTOR EJEMPLO

>1.00
=1.00
<1.00

1.20
1.00
0.80



Considerando lo anterior, la idea consiste en no perder la objetividad de la
calificacion sobre la relacion entre el Sujeto y el Comparable, ampliando la seleccion
y correlacionandola con Factores de Homologacion o Ajustes. Entonces la gama de
opciones podria ampliarse por ejemplo a 7 posibilidades:

CVE RELACION CONCEPTO VARIACION
MP MUCHO PEOR COMPARABLE MUCHO PEOR QUE EL SUJETO
P PEOR COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO ( + )
PP POCO PEOR COMPARABLE POCO PEOR QUE EL SUJETO
S SIMILAR COMPARABLE SIMILAR AL SUJETO =
PM POCO MEJOR COMPARABLE POCO MEJOR QUE EL SUJETO
M MEJOR COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO ( - )

MM MUCHO MEJOR COMPARABLE MUCHO MEJOR QUE EL SUJETO

El factor de homologacion aplicado, al estar correlacionado con una calificacion de
apreciacion, se logra hacer mas obijetivo.

FACTOR

>1.00

=1.00

<1.00

EJEMPLO
1.30
1.20
1.10
1.00
0.90
0.80
0.70



LIMITES DE AJUSTE

El siguiente paso sera el de establecer los limites maximos permisibles entre los
diferentes Elementos de Ajuste y de esa manera determinar las variaciones entre
uno y otro.

Teniendo en consideracion la tabla de la pagina previa y los factores generales de
la conclusion obtenida en el capitulo de segmentacion de inmuebles (Pags. 61 a
64), encontramos que el limite maximo es de un 50% hacia arriba (1.50) y del 33%
hacia abajo (0.67), entonces los factores relacionados para calificar y ajustar,
distribuidos de manera equitativa, serian como se muestra:

VARIACION CVE RELACION FACTOR

MP  MUCHO PEOR 1.50

(+) P  PEOR 1.33
PP POCO PEOR 1.17

= S  SIMILAR 1.00
PM POCO MEJOR 0.89

(-) M  MEJOR 0.78
MM  MUCHO MEJOR 0.67

Como se aprecia en el siguiente dibujo, las unidades entre 1.00 y 1.50 (0.167) son
mayores que entre 0.67 y 1.00 (0.11). Tal situacion y la simetria que aparentan los
Elementos de Ajuste o Factores de Homologacion, asi como los limites admisibles y
correlaciones se explica con mayor detalle en las paginas siguientes.

1.50 1.33 1.17 1.00 0.89 0.78 0.67

0.167 0.11 0.11 0.11

| 0.167 | 0.167




El objetivo de la tabla que se muestra en la pagina 74 es manifestar la relacion
asimétrica que existe entre los factores de Homologacién dependiendo de cémo se
les aplica y las variaciones de valor que soportan la conclusiéon de los factores DCA.

El disefio consiste en 2 ejes cruzados como en plano cartesiano, en el cual del lado
izquierdo figura el Valor ajustado y del derecho el Valor del Inmueble y en el otro
sentido los valores por arriba y por debajo de la unidad.

>1.00
Valor Ajustado Valor Inmueble

<1.00

Las dos columnas que contienen los factores y que relacionan las cifras entre si,
son idénticas. Dicho de otra forma, el factor 1.80 se encuentra a la misma altura en
ambas columnas. Cabe sefialar que los incrementos entre los factores 0.50 y 1.50
son de 0.05 unidades, mientras que en el resto de los factores es de 0.10 unidades.

En el extremo derecho se sefalan las variaciones de Valor encontradas, tanto en
pesos como en porcentaje.

Los datos de Valor Ajustado a la izquierda de la tabla son resultado de multiplicar el
Valor del Inmueble por los distintos factores propuestos, mientras que los datos de
Valores de Inmuebles a la derecha requieren multiplicarse por los mismos factores
propuestos para llegar en todos los casos a la misma cifra.

En el ejemplo se calculan todos los valores partiendo de la base de un Valor del
Inmueble de $1,000,000 que afectado por determinado factor se convierte en
Valores Ajustados. Posteriormente con distintos valores de Inmuebles afectados por
los mismos factores se convierten en un Valor Ajustado de $1,000,000.



Cuando se les comprara verticalmente, los Valores ajustados en la seccion de la
izquierda mantienen una relacion equivalente. Por ejemplo si observamos a 2
rangos de distancia de la unidad, o sea, 1.10 y 0.90, ambos presentan $100,000 de
diferencia, uno hacia arriba ($1,100,000) y otro hacia abajo ($900,000), ademas al
sumarlos siempre nos resulta justamente el doble del valor de partida o del
inmueble: $2,000,000. Lo mismo pasara en el rango 10 con 0.50 y 1.50, $500,000
de diferencia y total de $2,000,000.

Al revisar los datos del mismo modo en la seccion de la derecha, observamos
claramente la asimetria que se presenta en dichos datos. Las cifras por arriba de la
unidad se incrementan mas rapido que las que estan por debajo. Si en la columna
de la izquierda los factores 0.50 y 1.50 mostraban en ambas en el rango 10 una
diferencia de $500,000, esto sucede en la derecha en la 152 fila por arriba y la 72 fila
por debajo de la unidad.

De lo anterior podemos asegurar que muchos Peritos Valuadores confian en que
las comparaciones que realiza se comportan con la simetria observada en la
izquierda de la tabla, sin embargo no es asi. El proceso de comparacion es
precisamente igual a los datos de la derecha: Con distintos Valores de Inmuebles y
mediante Ajustes a través de factores, encontramos el Valor Ajustado del Sujeto,
gue tiende a una misma cifra.

Las variaciones de valor y porcentaje en extremo derecho corresponden a la
diferencia entre el valor del Inmueble y el Valor Ajustado. Por ejemplo, en un
inmueble de $1,250,000 que se ajusta con un factor de 0.80, varia $250,000 que
equivale al 25% de $1,000,000.

Estas equivalencias observadas en el sentido vertical se abren asimétricamente,
encontrado por ejemplo, en la fila “F’ el mismo valor ($333,333 y 33.33%) con
distinto signo en la 52 fila por abajo y 72 hacia arriba. Otro ejemplo es la fila “I” con
66.67% en la 82 fila hacia abajo y 252 hacia arriba.



VALOR
DEL
INMUEBLE

$1,000,000

3.30
3.20
3.10
3.00
2.90
2.80
2.70
2.60
2.50
2.40
2.30
2.20
2.10
2.00
1.90
1.80
1.70
1.60
1.50
1.45
1.40
1.35
1.30

0.70
0.65
0.60
0.55
0.50
0.40
0.30
0.20
0.10

VALOR
AJUSTADO

3,300,000
3,200,000
3,100,000
3,000,000
2,900,000
2,800,000
2,700,000
2,600,000
2,500,000
2,400,000
2,300,000
2,200,000
2,100,000
2,000,000
1,900,000
1,800,000
1,700,000
1,600,000

1,500,000

1,450,000
1,400,000] *

1,350,000
1,300,000
1,250,000
1,200,000
1,150,000
1,100,000
1,050,000
1,000,000
950,000
900,000
850,000
800,000
750,0004
700,000
650,000

500,000

:.-".‘DCA MINIMA
600,000 /
550,000)¢

400,000
300,000
200,000
100,000

VALOR DEL
INMUEBLE

303,030
312,500
322,581
333,333
344,828
357,143
370,370
384,615
400,000
416,667
434,783
454,545
476,190

DCA mAXIMA

* 800,000

¥

4 500,000
{ 526,316
555,556
588,235
625,000
666,667
689,655
714,286
o 740,741
> 769,231

833,333
869,565
909,091
952,381
1,000,000
1,052,632
1,111,111
1,176,471
1,250,000
1,333,333
1,428,571
1,538,462

1,666,667

1,818,182
2,000,000
2,500,000
3,333,333
5,000,000
10,000,000

VALOR
AJUSTADO

3.30
3.20
3.10
3.00
2.90
2.80
2.70
2.60
2.50
2.40
2.30
2.20
2.10
2.00
1.90
1.80
1.70
1.60
1.50
1.45
1.40

0.75
0.70
0.65
0.60
0.55
0.50
0.40
0.30
0.20
0.10

$1,000,000

VARIACION DEL

VALOR
-696,970 -69.70%
-687,500 -68.75%
677,419 -67.74%
-666,667 -66.67% I
-655,172 -65.52%
-642,857 -64.29%
-629,630 -62.96%
-615,385 -61.54%
-600,000 -60.00%
-583,333  -58.33%
-565,217 -56.52%
-545,455 -54.55%
-523,810 —52.38%
-500,000 -50.00%
-473,684 -47.37%
-444,444  -44.44%
-411,765 -41.18%[G_]
-375,000 -37.50%
-333,333 -33.33% F
-310,345 -31.03%
-285,714 -28.57%
-259,259  -25.93%[E_]
-230,769 -23.08%
-200,000 -20.00%
-166,667 -16.67% D
-130,435 -13.04%

-90,909  -9.09%|[C
47,619  -4.76%]|B |
0 0.00% A
52,632  5.26%|B_|
111,111  11.11%[C
176,471  17.65% D
250,000 25.00%[E_]
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e EIl grafico 1 muestra como el Valor del Inmueble previo al Ajuste, para un
Sujeto de $1,000,000 tiende a subir rapidamente con los valores ajustados
por debajo de la unidad.

e El grafico 2 muestra el detalle la zona donde se cruzan los valores y factores.

e El grafico 3 muestra la propuesta DCA.



Continuando con nuestro Sujeto de $1,000,000, observamos que el factor 0.65
sobre un inmueble comparable de $1,500,000 es equivalente en pesos a 2.00 en un
inmueble de $500,000. Ambos tienen una diferencia con relacion al Sujeto de
$500,000.

Sin embargo otro razonamiento que salta es que el primer inmueble de $1,500,000
es 50% mayor que el sujeto, mientras que el segundo de $500,000, aunque es 50%
menor que el sujeto, equivale a su propio doble. Aplicado esto ultimo al Sujeto
significaria como comparar con un tercero de $2,000,000. De aqui que debamos de
mantener nuestra observacion desde el Sujeto como el eje, con un Valor que no se
debe de mover.

Por ejemplo, sobre la base del sujeto de $1,000,000, un inmueble comparable de
$666,666 debe de ser multiplicado por un factor de 1.50 y para guardar proporcion
sobre el $1,000,000 obtenido, nuevamente se multiplica por 1.50 obteniendo
$1,500,000.

El factor relacionado con 1.50 es precisamente su inverso 0.666, el cual nos permite
corresponder en el otro sentido las cifras: $1,500,000 por 0.666 es igual a
$1,000,000 y $1,000,000 por 0.666 es igual a $666,666.

$1,500,000

1.SOT X lO .666
$1,000,000

1.50 X 0.666
$666,666

Parece logico tener como premisa el que un inmueble no deberia de valer mas de
1.5 veces el valor de su comparable, de lo contrario se puede asegurar que
estamos méas cerca de comparar con 2 inmuebles en vez de uno. Este
razonamiento fortalece nuestra conclusién previa sobre los factores Maximo y
Minimo, ya que el maximo sera 1.50 y su inverso 0.666 nr. 0.67.



VALORES Y LIMITES DE AJUSTE (PROPUESTA DCA)

V'g'é?R . VALOR VALORDEL | _ VALOR
NMUEBLE AJUSTADO INMUEBLE AJUSTADO
1.50 1,500,000 DCA mAXIMA 4 666, 667 1.50
1.45 1450,000f / 689,655 1.45
1.40 14000001 8 {714,286 | 1.40 SUJETO $1,000,000
7 740,741 | 1.35 L500.000
6 F 769,231 1:400:000
o ) oo e
4 < 833,333 avoon 1 N, — :
o - T 869 565 o i%gg:ggg' b ¥ } !
8 ' 909,001 8 1100000
- w 952,381 - 1,050,000 |
8 1,000,000 1,000,000 8 ooy ] ! ll |l
S 950,000 Y 1,052,632 S 900000 “~
- 910,000 1,098,901 - 800:000
:"9 870000 . /3 i) 1149425 qu 750,000 *
830,000) *° /4 % [.. 1,204,819 220000
800,0008 /5 5| 2,250,000 B L KL3888S8398L8889 28
770,000!"6 5] 1,298,701 OO O O o 0o O 0 d =« =« =+ o A A = = -
0.74 740,000] / 7 1,351,351 | 0.74
071 710000] /s Laosan1 | 071 VALOR AJUSTADO VALOR DEL INMUEBLE ‘
0.69 690,000} 0 1,449,275 | 0.69
0.67 670,000f DCA ninma % 1,492,537 | 0.67

La propuesta DCA, basada en el limite superior de 1.50 y sus respectivos valores
inversos, brinda simetria en los valores en el proceso de ajuste.

Los limites sobre los factores marcados en negro (1.30 y 0.77) indican a manera de

sugerencia la aplicacion de ajustes individuales maximo y minimo. Una vez

acumulados se obtiene el factor resultante o global, el cual no debera de sobrepasar los extremos (1.50 y 0.67).
PONDERACION DE LOS COMPARABLES EN LA CONCLUSION



La metodologia que se propone para la realizacibn de Ponderaciones de los
comparables consiste en acumular en términos absolutos cada una de las

variaciones porcentuales que presenten.

En los siguientes gréaficos, comparando contra el método tradicional de factores, se
aprecia como con ajustes del 10% entre cada uno de los 6 comparables, existen

diferencias de hasta del 17%

ACUMULACION DE AJUSTES

Comp.
C1
C2
C3
C4
C5
C6

C1
C2
C3
C4
C5
C6

Factores de HOMOLOGACION

Variacion

A B c D E F ToT ABS Diferencia
1.10| 1.00| 1.00( 1.00 | 1.00| 1.00 | 1.10 10%
1.10| 1.10| 1.00( 1.00| 1.00| 1.00 | 1.21 21%
1.10| 1.10| 1.10( 1.00| 1.00| 1.00 | 1.33 33%
1.10| 1.10| 1.10( 1.10| 1.00| 1.00 | 1.46 46%
1.10| 1.10( 1.10( 1.10| 1.10| 100 1.61 61%
1.10| 1.10| 1.10( 1.10| 1.10| 1.10( 1.77 7%

Ajustes Acumulados en %

10% | 0% 0% 0% 0% 0% 10% 0%
10% | 10% | 0% 0% 0% 0% 20% -1%
10% | 10% | 10% | 0% 0% 0% 30% -3%
10% | 10% | 10% | 10% | 0% 0% 40% -6%
10% | 10% | 10% | 10% | 10% | 0% 50%| | -11%
10% | 10% | 10% | 10% | 10% | 10% 60%| | -17%

COMPARABLES

C1

C2

C3

C4

C5

C6

0%

10%

20%

30%

AJUSTES ACUMULADOS

40%

El grafico de barras muestra como se acumularon desde un 10% de Ajustes en el
comparable 1 hasta un 60% en el comparable 6.

En este otro ejemplo observamos varias situaciones. Lo primero es que Unicamente
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la variacion de los factores del comparable 1 es igual a cero, pese a que todos mantienen con 2 factores la
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misma relacion porcentual: 1.05 y 0.95 (+5% -5%), 1.10 y 0.90 (+10% -10%), 1.15y
0.85 (+15% -15%), etc. Adicionalmente notamos que las diferencias aumentaron

considerablemente al sumarlas en términos absolutos.

Comp.
C1
c2
C3
C4
C5
C6

C1
C2
C3
C4
C5
Co6

Factores de HOMOLOGACION

Variacion

A B c D E F TOT ABS Diferencia

1.05| 095 | 1.00 | 1.00 | 1.00| 1.00 ( 1.00 0%
1.10| 090 | 1.00| 1.00| 1.00| 1.00| 0.99 1%
1.15| 0.85| 1.00| 1.00| 1.00 | 1.00 [ 0.98 2%
1.20| 0.80 | 1.00| 1.00| 1.00| 1.00 | 0.96 4%
1.25| 0.75| 1.00| 1.00| 1.00| 1.00| 0.94 6%

130 | 0.70 | 1.00 | 1.00 | 1.00 | 1.00 | 0.91 9%

Ajustes Acumulados en %

5% 5% 0% 0% 0% 0% 10% 10%
10% | 10% | 0% | 0% | 0% | 0% 20%|| 19%
15% | 15% | 0% 0% 0% 0% 30% 28%
20% | 20% | 0% | 0% | 0% | 0% 40%(| 36%
25% | 25% | 0% 0% 0% 0% 50% 44%
30% | 30% | 0% | 0% [ 0% | 0% 60%|| 51%

COMPARABLES
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40%
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Lo anterior nos demuestra que un comparable puede ser muy distinto al sujeto por
los ajustes realizados, pese a que su factor de homologacion este cercano a la

unidad.

El la siguiente pagina se muestra una homologacion tipica con factores por arriba y
por debajo de la unidad. De aqui comprobamos lo anterior.

Luego entonces la Ponderacion a aplicar sera considerando el saldo de variaciones
partiendo por ejemplo de un 100% de confianza en cada uno de los comprables.

En realidad no deberiamos de aceptar variaciones absolutas mayores al 50% ya
gue hablar del 100% es precisamente el doble, sin embargo el grafico de la pagina
81 (Ponderacion Limitada) nos muestra que entre un 60% a 70% dependiendo del

criterio del valuador seria el optimo para aplicar sus ponderaciones.
HOJA DE CONTROL
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Factores de HOMOLOGACION
C1) 1.00: 120 0.80% 1.00} 1.00
C2:110: 100 1.00: 0.75: 1.00
C3 070 100100 1.00% 0.72
C4: 1.00: 110 0O8O0: 1.00: 091
C5/ 080 110{ 080 0,90} 1.00
C6: 1.05: 1.00: 1.00: 1.00: 1.00

Ajustes Acumulados en %
c1l 0% T20% T20% 7 0% 7 0% 10% 50%:  44%
C2710% { 0% | 0% ©29% ! 0% | O% B LT
c3720% T 0% Tow T owm f2am 0% _58% 8%
C47 0% 710% 710% : 0% 9% ' 0% C29%: 1 19%
C5710% 710% 7 10% f10% | 0% | 0% 0% 20%
C67 5% 7 0% [ 0% { 0% | 0% | &% O M0%:: 10%
1.40 HOMOLOGACION
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1.20

0.90

0.80

0.70

0.60
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1% 20%  30%
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M % 60% T% 80%  $0% 100%

100% AJUSTEE SALDO P‘DNDEF!.-‘\.CIDN
100%; 50% @ 50% L 13%
100%: 35% : 65% 17%
100%: 58% & 42% 11%
100%: 208 © 71% 198,
100%; 40% @ 60% 16%
100%; 10% @ 90% . 24%
600% 222% 378% 100%
PONDERACION

mA
oB
oc
oD
mE
mF



FPOMDERACION LIMITADA

asmstes  30%
: 0%
0%
0%
1%
0%
20%

21%

70%
cii 20%
c2; 35%
c3: 12%
c4l 1%
c5; 0%
c6. 0% 60%

193%

POMDERACION
0.00%
0.00%
0.00%
4. 76%
0.00%

85.24%
100.00%

POMDERACION
10.10%
17.63%

6.06%
20.71%
15.15%
30.30%

100.00%

40%

0%
5%
0%
11%
0%
30%

46%

80%
30%
45%
22%
51%
40%
T0%

E
2589%

POMDERACION
0.00%
10.87%
0.00%
23.91%
0.00%
63.22%
100.00%

POMDERACION
11.63%
17.44%

8.53%
19.77%
15.50%
2713%

100.00%

50%
0%
15%
0%
21%
10%
40%

26%

100%
50%
65%
42%
1%
60%
90%

378%

PONDERACIIN
0.00%
17.44%
0.00%

24 42%
11.63%
46.51%
100.00%

PONDERACIIN
13.23%
17.20%
11.11%
18.78%
15.87%
23.81%

100.00%

60%  poMDERACION
10% 7.25%

25% 18.12%

2% 1.45%
% 272.46%
20% 14.49%

50% 36.23%
138% 100.00%

200%  pomDERACION
150% 15.34%
165% 16.87%
142% 14.52%
171% 17.48%
160% 16.36%
180% 19.43%

978% 100.00%




VIl. EL METODO DCA
DIFERENCIAS, CALIFICACION y AJUSTE

CONCEPTO

Con las propuestas de la Forma de Trabajo, la Segmentaciéon de Inmuebles, la
Clasificacion de Elementos de Ajuste, el Proceso de Calificacion y Ajuste, los
Limites de Ajuste, la Ponderacion de los Comparables en la Conclusion, los
mecanismos de Control y complementando con la Estadistica disponible en el grupo
de trabajo, se propone el método de valuacion DCA (Diferencias, Calificacion y
Ajuste).

PROPUESTAS BASE METODO DCA
1 FORMA DE TRABAJO B oescripcion DE DIFERENCIAS
2 SEGMENTACION DE LOS INMUEBLES CALIFICACION OBJETIVA
3 CLASIFICACION ELEMENTOS DE AJUSTE AJUSTE RELACIONADO
4  PROCESO DE CALIFICACION y AJUSTE MONTO AJUSTADO
5 LIMITES DE AJUSTE NUEVO VALOR
6 PONDERACION DE LOS COMPARABLES
7 CONTROL
8 ESTADISTICA

El método consiste en realizar Ajustes a los comparables encontrados describiendo,
calificando y ajustando las diferencias encontradas entre Sujeto y Comparables.

El seguimiento se realiza sobre valores totales (no unitarios) observando en cada
etapa los promedios, el Monto Ajustado por determinado factor y el Nuevo Valor
resultante. El orden establecido es el siguiente:

1. Primeramente deberemos de realizar el ajuste derivado de las
diferencias de precio, situacion que regularmente aplicamos al final. A
este ajuste lo conocemos como factor de negociacion.



2. Posteriormente aplicaremos el valor unitario obtenido por la cantidad
de unidades con que cuenta el Sujeto de analisis. De esta manera, a
partir de este momento haremos el seguimiento de variaciones de
valor de manera global y no por unidades.

3. Luego realizaremos los ajustes cuantitativos por cantidad, relacion a/b
y edad. Estos ajustes estaran sujetos a una calificacion que se
correlaciona con un determinado factor. El valuador debe sefialar si
las diferencias previamente encontradas no cambian, aumentan o
disminuyen el valor.

4. Finalmente aplicaremos los ajustes cualitativos externos, propios y
cualquier otro. De la misma manera que los cuantitativos se sujetaran
a calificaciones, sin embargo los criterios seran el sefalar si los
comparables son similares, mejores o peores que el sujeto.

A continuacion veremos un ejemplo analitico sobre el método propuesto. Se trata de
la valuacion de un juego de 8 vasos que se compara con otros 3 juegos.

EJEMPLO ANALITICO

El juego de vasos a valuar (Sujeto), cuenta con 8 vasos lisos de cristal, de buena
calidad, nuevos y sin portavasos.

El comparable 1, es un juego de vasos nuevo y de buena calidad por el que piden
$6,000. Cuenta con nueve vasos de cristal y cada vaso con una banda chapeada en
0ro y portavasos.

El comparable 2, es otro juego de vasos de cristal con 5 afios de antigiiedad y de
baja calidad por el que piden $5,000. Cuenta con diez vasos de cristal y sin
portavasos.

El comparable 3, es un juego de vasos de firma con 10 afios de antigliedad y de
buena calidad por el que piden $7,000. Cuenta con ocho vasos de cristal y cada
vaso con dos bandas chapeadas en oro y portavasos de lujo.



VALUACION DE JUEGO DE VASOS

COMPARABLES de JUEGOS DE VASOS en VENTA semejantes al que se valta

SIMILITUDES DIFERENCIAS TIPO
Tipo Vasos 1 Precio CUANTITATVO
Material Cristal 2 Numero CUANTITATVO
Forma Cilindricos 3 Bandas CUANTITATVO
4  Edad CUANTITATVO
5 Portavasos CUALITATIVO
6 Calidad CUALITATIVO
7 De firma CUALITATIVO
MONTO $
DIFERENCIAS DE PRECIO [ C A VALOR | VALOR UNITARIO VALORTOQS'J';TPOUCADOAL A
Sujeto X X 8
Ci|$ 6,000 | PA | 0.95 5700 $ 633.33 $ 5,067 0.89
C2|$ 5,000 [ J |1.00 5000 $ 500.00 $ 4,000 0.80
C3|$ 7,000 | PA'|0.95 6650 $ 831.25 $ 6,650 1.00
Prom.[$ 6000] [0.97] 5783 $ 654.86 |$ 5,239
AJUSTES CUANTITATIVOS (OBJETIVOS)
1
CANTIDAD
DIFERENCIAS NUMERO DE MONTO
VASOS C A AJUSTE NUEVO VALOR
Sujeto 8
C1 9 P |1.05 253 $ 5,320
Cc2 10 MP|1.15 600 $ 4,600
C3 S [1.00 0o $ 6,650
Prom. [ |  [107] $ 5523
2
BANDAS
DIFERENCIAS BANDAS MONTO
POR VASO C A AJUSTE NUEVO VALOR
Sujeto 0
C1 1 PM|0.98 1010 $ 5,219
C2 0 S [1.00 0o $ 4,600
C3 2 M 10.95 333 $ 6,318
Prom. 1 [0.98] $ 5379
3
EDAD
DIFERENCIAS NUMERO DE MONTO
ANOS c A AJUSTE NUEVO VALOR
Sujeto 0
C1 0 S [1.00 0o$ 5,219
c2 5 PP | 1.02 80 $ 4,680
C3 10 P |1.05 333 $ 6,650
Prom.| 5 ]  [r.02] $ 5516

SUGERENCIAS MONTO

J 1.00
LA | 0.98
PA [ 0.95
A | 0.90
A+ | 0.85
MA | 0.80
MA+| 0.75
E 0.70

JUSTO
LEVE ALTO
POCO ALTO
ALTO

ALTO

MUY ALTO
MUY ALTO
EXCESIVO

SUGERENCIAS CUANTITATIVOS

LIMITE MAXIMO

EP

1.30

EXCESIVAMENTE PEOR

MUCHO PEOR +

1.15

MUCHO PEOR

1.10

PEOR +

1.05

PEOR

1.02

POCO PEOR

1.00

SIMILAR

0.98

POCO MEJOR

0.95

MEJOR

0.91

MEJOR +

[ 0.87 ]MUCHO MEJOR

MM+
EM

0.83
0.77

MUCHO MEJOR +
EXCESIVAMENTE MEJOR

Min

0.67

LIMITE MINIMO




AJUSTES CUALITATIVOS (SUBJETIVOS)

4
FACTORES EXTERNOS
DESCRIPCION MONTO
DIFERENCIAS Cl| A ajusTe | NUEVOVALOR
Sujeto SIN PORTAVASOS
C1 CON PORTAVASOS PM | 0.98 -101 $ 5,117
c2 SIN PORTAVASOS S |1.00 o $ 4,680
C3 | conpPorTAavasosLuio | M | 0.95 333 $ 6,318
Prom. $ 5372
5
FACTORES PROPIOS
DESCRIPCION MONTO
DIFERENCIAS Cl| A ajusTe | NUEVOVALOR
Sujeto BUENA CALIDAD
C1 BUENA CALIDAD S |1.00 o $ 5,117
c2 BAJA CALIDAD PP | 1.02 80 $ 4,760
C3 BUENA CALIDAD S |1.00 o $ 6,318
Prom. $ 5,398
6
OTROS FACTORES
DESCRIPCION MONTO | NUEVO VALOR
DIFERENCIAS C A AJUSTE FINAL
Sujeto NINGUNO
C1l NINGUNO S |1.00 0o $ 5,117
c2 NINGUNO S |1.00 0o $ 4,760
C3 DE FIRMA M [0.95 333 $ 5,985
Prom. $ 5287
RESUMEN
PRECIO | cantoap | sanpas | EDAD FACTORES EXTERNOS FACTORES PROPIOS OTROS
Sujeto X 8 0 0 SIN PORTAVASOS BUENA CALIDAD NINGUNO
Cil|$%$ 6,000 9 1 0 CON PORTAVASOS BUENA CALIDAD NINGUNO
C2|$%$ 5,000 10 0 5 SIN PORTAVASOS BAJA CALIDAD NINGUNO
C3|$%$ 7,000 8 2 10 CON PORTAVASOS LUJO BUENA CALIDAD DE FIRMA
Cabe sefialar que los montos de ajuste estan relacionados con el valor total

aplicado al sujeto, mientras que el nuevo valor proviene del anterior valor restando o
sumando el Monto de Ajuste.

SUGERENCIAS CUALITATIVOS

LIMITE MAXIMO

EP | 1.30
MP | 1.15
P+ 1.10
P 1.05
PP 1.02
S 1.00
PM | 0.98
M 0.95
M+ | 0.91
MM+| 0.83
EM | 0.77
Min | 0.67

COMPROBACION

5,700 M+
5,000 PP

0.91
1.02

6,650 MM+ 0.83

EXCESIVAMENTE PEOR
MUCHO PEOR +

MUCHO PEOR
PEOR +
PEOR

POCO PEOR
SIMILAR
POCO MEJOR
MEJOR

MEJOR +
MUCHO MEJOR

MUCHO MEJOR +
EXCESIVAMENTE MEJOR
LIMITE MINIMO

5,187
5,100
5,520
$ 5,269



APLICACION DEL METODO DCA EN LA VALUACION

Observando las reglas preestablecidas, la aplicacion del método DCA en Valuacion
Inmobiliaria busca la mayor objetividad en el proceso y consiste en realizar los
siguientes Ajustes utilizando la Proforma de la pagina 93.

AJUSTES POR MONTO

Este primer Ajuste pretende eliminar del Precio de Venta la negociacion factible en
cada comparable para obtener el Valor de Venta estimado del inmueble.

Dependiendo de la propia experiencia del Perito Valuador y de los resultados de la
investigacion de mercado realizada, deberemos de calificar de forma particular
como nos parece el precio de cada comparable. Alguno de ellos nos puede parecer
Justo, otro un poco Alto y aquel que de entrada nos ofrecieron un 20% de
descuento podria llegar a ser excesivo.

CVE RELACION CONCEPTO VARIACION FACTOR
3 JusTo COMPARABLE CON PRECIO JUSTO = 1.00
LA LEVEALTO COMPARABLE CON PRECIO LEVEMENTE ALTO 0.98
PA POCO ALTO COMPARABLE CON PRECIO POCO ALTO 0.95
A ALTO COMPARABLE CON PRECIO ALTO 0.90
A+ ALTO COMPARABLE CON PRECIO MAS ALTO (-) 0.85
MA MUY ALTO COMPARABLE CON PRECIO MUY ALTO 0.80
MA+ MUY ALTO COMPARABLE CON PRECIO MUY ALTO 0.75
E  EXCESIVO COMPARABLE CON PRECIO EXCESIVO 0.70

Los pasos a realizar son los siguientes:
1. Sefialar el precio de cada comparable, identificar las diferencias entre
ellos y observar el valor promedio.
2. Calificar como considera el valuador dicho precio: Justo, Alto, etc.
3. Observar los distintos valores unitarios y promedios resultantes
4. Comprobar el Valor Total aplicado al Sujeto y observar el promedio.



AJUSTES CUANTITATIVOS (OBJETIVOS)

A continuacion se realizan los Ajustes Cuantitativos (Objetivos): Area, C/T y Edad.
En términos generales, con sus excepciones, a mayor cantidad de cualquier cosa el
precio baja, entonces el Ajuste por Area de Construccion y Edad favorecera al

Sujeto cuando el comparable tenga una mayor superficie o0 mayor edad.

Las diferencias cuantitativas del Comparable con relacion al Sujeto pueden cambiar
el valor. Las sugerencias para calificar estas diferencias son las siguientes:

" CVE RELACION CONCEPTO VARIACION FACTOR

Max LIMITE MAXIMO LIMITE MAXIMO DE DIFERENCIA 1.50
EP EXCESIVAMENTE PEOR  COMPARABLE EXCESIVAMENTE PEOR QUE EL SUJETO 1.30
MP+ MUCHO PEOR + COMPARABLE MUCHO PEOR QUE EL SUJETO 1.20
MP  MUCHO PEOR COMPARABLE MUCHO PEOR QUE EL SUJETO (+) 1.15
P+ PEOR+ COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO 1.10
P  PEOR COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO 1.05
PP POCO PEOR COMPARABLE POCO PEOR QUE EL SUJETO 1.02
S  SIMILAR COMPARABLE SIMILAR AL SUJETO = 1.00
PM POCO MEJOR COMPARABLE POCO MEJOR QUE EL SUJETO 0.98
M  MEJOR COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO 0.95
M+ MEJOR + COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO 0.91
MM  MUCHO MEJOR COMPARABLE MUCHO MEJOR QUE EL SUJETO (-) 0.87
MM+ MUCHO MEJOR + COMPARABLE MUCHO MEJOR QUE EL SUJETO 0.83
EM EXCESIVAMENTE MEJOR  COMPARABLE EXCESIVAMENTE MEJOR QUE EL SUJETO 0.77
Min LIMITE MINIMO LIMITE MINIMO DE DIFERENCIA 0.67

Por otro lado el Ajuste sobre la Relacion de la construccion sobre el terreno (C/T)
busca aumentar o disminuir el valor del inmueble, dependiendo de las diferencias
de superficie encontradas.



El procedimiento consiste en identificar los M2. de diferencia entre el Comparable y
el Sujeto atendiendo a su propia relacion C/T. Por ejemplo, el sujeto tiene 100 M2.
de terreno y 100 M2 de construccion. Su relacion C/T es 1.00; el Comparable “A”
por su parte tiene 90 M2. de terreno y 100 M2. de construccion. Su relacion C/T es
1.11 y el Comparable “B” tiene 100 M2. de terreno y 90 M2. de construccion con
una relacion C/T de 0.90.

Para calcular la diferencia de M2. debemos de dividir la superficie de construccion
del Sujeto entre la relacion C/T de cada inmueble. En el ejemplo obtenemos para el
Sujeto 100/1.00 = 100, en el comparable “A” 100/1.11 = 90 y en el comparable “B”
100/0.90 = 111. Finalmente restamos este dato a la superficie de terreno del sujeto
para obtener la diferencia proporcional de M2. de terreno.

CONST / M2.
TERR CONST. C/T e e

COMPARABLE A 1.11
COMPARABLE B 100 90 0.90 111 11

En estricto sentido la diferencia de M2. deberiamos de multiplicarla por el valor
unitario de terreno y sumarla o restarla al total, sin embargo el profesionista debe
sefialar una calificacibn en porcentaje para indicar del monto obtenido, cuanto
estima que el mercado va a reconocer y pagar.

En cada caso, los pasos a realizar son los siguientes:
AJUSTES POR AREA DE CONSTRUCCION

1. Sefalar las superficies de terreno y construccion del Sujeto y de cada
comparable.

2. En funcién del cambio de valor por area, calificar como considera el
valuador al comparable respecto del Sujeto: Similar, Mejor o Peor.

3. Comprobar que el Monto de Ajuste que se restard 0 sumara es
razonable.

4. Analizar el nuevo valor y el promedio, después del Ajuste.



AJUSTES POR RELACION CONSTRUCCION SOBRE TERRENO (C/T)

1.

2.
3. Calificar a consideracion del valuador en que porcentaje reconocera el
4.

5.

Observar la relacion C/T del sujeto y los comparables. A menor
relacion existe una mayor superficie de terreno proporcional.
Sefalar el valor por M2. de terreno en la zona.

mercado la diferencia de M2. de terreno, de cada comparable.
Comprobar que el Monto de Ajuste que se restara o sumara es
razonable.

Analizar el nuevo valor y el promedio, después del Ajuste.

AJUSTES POR EDAD

3.

4.

1. Sefalar la edad y VUR en afios de cada comparable y del Sujeto.
2.

En funcion del cambio de valor por edad, calificar como considera el
valuador al comparable respecto del Sujeto: Similar, Mejor o Peor.
Comprobar que el Monto de Ajuste que se restara o sumara es
razonable.

Analizar el nuevo valor y el promedio, después del Ajuste.

AJUSTES CUALITATIVOS (SUBJETIVOS)

Finalmente se realizan los Ajustes Cualitativos (Subjetivos): Del Entorno, del
Inmueble y Otros.

Debido a que los factores cualitativos superan en nimero a los cuantitativos y
acorde a los resultados de las paginas 66 a 68, se han agrupado a manera de
ejemplo en tres subgrupos por cada tipo. La agrupacion en cada caso sera acorde a
la observacion y criterio del valuador.

DEL ENTORNO DEL INMUEBLE OTROS
1 A A A
2 B B B
3 C C C



Para evitar el seguimiento de 9 cifras por cada comparable, las Calificaciones y
Ajustes en la proforma quedan agrupadas por tipo. Por ejemplo, si en el comparable
tenemos 3 calificaciones del Entorno de 1.05, 0.91 y 1.20, solo se muestra una con
1.16. Los calculos del Monto de Ajuste y de Nuevo Valor, Unicamente se realizan
con este ajuste general.

AJUSTE

ENTORNO C RELACION INDIVIDUAL VARIACION
1 A PP POCO PEOR 1.05 +5
2 B M MEJOR 0.91 -9
3 C MP  MUCHO PEOR 1.20 +20

Para emitir un juicio lo mas objetivo posible sobre las diferencias encontradas, el
profesional debe de calificar si determinada diferencia indica que el comparable es
Similar, Mejor o Peor que el Sujeto.

El entorno deberia de ser el mismo para sujeto y comparables y no deberian de
existir ajustes sobre este concepto, sin embargo continuamente nos encontramos
con que en determinada zona no existen suficientes inmuebles en venta y debemos
de recurrir a zonas similares. Otro caso podria ser que determinada caracteristica
afecte a un inmueble y beneficie a otro. Por ejemplo, la construccion del segundo
piso del periférico beneficio a muchos inmuebles al mejorar sus vias de acceso,
pero a otros les afectd en vistas, ruido o asoleamiento.

La calidad de construccion, el estado de conservacién y funcionalidad de los
inmuebles son importantes diferencias que valoran los compradores. Al describirlas
objetivamente sera relativamente facil calificarlas para realizar su ajuste. En este
apartado sobre el inmueble, el valuador debe de calificar diferencias encontradas en
Instalaciones especiales, lugares de estacionamiento, orientacion, etc.

Lo mismo sucede con Otros Ajustes sociales y politicos, que no tiene que ver con
las caracteristicas del Entorno o del propio inmueble. Algunos de ellos son el Nivel
de Seguridad, el Uso, COS, CUS, invasiones, afectaciones, etc.

GENERAL

1.16



Las diferencias cualitativas del Comparable con relacion al Sujeto pueden cambiar
el valor. Las sugerencias para calificar estas diferencias son las siguientes:

CVE RELACION CONCEPTO VARIACION FACTOR
Max LIMITE MAXIMO LIMITE MAXIMO DE DIFERENCIA 1.50
EP EXCESIVAMENTE PEOR  COMPARABLE EXCESIVAMENTE PEOR QUE EL SUJETO 1.30
MP+ MUCHO PEOR + COMPARABLE MUCHO PEOR QUE EL SUJETO 1.20
MP  MUCHO PEOR COMPARABLE MUCHO PEOR QUE EL SUJETO (+) 1.15
P+ PEOR+ COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO 1.10
P  PEOR COMPARABLE PEOR QUE EL SUJETO 1.05
PP POCO PEOR COMPARABLE POCO PEOR QUE EL SUJETO 1.02
S  SIMILAR COMPARABLE SIMILAR AL SUJETO = 1.00
PM POCO MEJOR COMPARABLE POCO MEJOR QUE EL SUJETO 0.98
M  MEJOR COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO 0.95
M+ MEJOR + COMPARABLE MEJOR QUE EL SUJETO 0.91
MM  MUCHO MEJOR COMPARABLE MUCHO MEJOR QUE EL SUJETO (-) 0.87
MM+ MUCHO MEJOR + COMPARABLE MUCHO MEJOR QUE EL SUJETO 0.83
EM EXCESIVAMENTE MEJOR  COMPARABLE EXCESIVAMENTE MEJOR QUE EL SUJETO 0.77
Min  LIMITE MINIMO LIMITE MINIMO DE DIFERENCIA 0.67

En cada caso, los pasos a realizar son los siguientes:
. DEL ENTORNO

1. Describir las principales diferencias entre el Sujeto y los comparables

2. Calificar como considera el valuador al comparable respecto del
Sujeto: Similar, Mejor o Peor.

3. Comprobar que el Monto de Ajuste que se restarA 0 sumara es
razonable.

4. Analizar el nuevo valor y el promedio, después del Ajuste.



DEL INMUEBLE

1. Describir las principales diferencias entre el Sujeto y los comparables

2. Calificar como considera el valuador al comparable respecto del
Sujeto: Similar, Mejor o Peor.

3. Comprobar que el Monto de Ajuste que se restard 0 sumara es
razonable.

4. Analizar el nuevo valor y el promedio, después del Ajuste.

OTROS AJUSTES

1. Describir las principales diferencias entre el Sujeto y los comparables

2. Calificar como considera el valuador al comparable respecto del
Sujeto: Similar, Mejor o Peor.

3. Comprobar que el Monto de Ajuste que se restard 0 sumara es
razonable.

4. Analizar el valor final y el promedio, después del Ajuste.

Al estimar el Perito Valuador con determinada calificacion las diferencias
encontradas, se propone por entendido el factor de Ajuste que se correlaciona a esa
calificacion. No obstante, en todo momento se podra considerar con el Controlador
de manera justificada, si determinada calificacion amerita un factor de ajuste distinto
al propuesto.

Para evitar desviaciones durante el proceso de calificacion y ajuste, tanto los
Ajustes Cuantitativos como los Cualitativos se realizan sobre el Valor Total aplicado
al sujeto, resultado del Ajuste por monto.

PROFORMA

En las siguientes paginas se muestran tres ejemplos aplicados a Valuacion
Inmobiliaria. El primero es un ejercicio practico en el que se pretenden mostrar las
propiedades del método DCA, mientras que el segundo en un caso real de vivienda
usada de Residencial Plus y el tercero vivienda nueva segmento media 2 .



Sujeto
C1
c2
Cc3
Cc4
C5
C6é

Prom.

Sujeto
Cc1
c2
c3
Cc4
C5
Cc6

Prom.

Sujeto
C1
Cc2
C3
C4
C5
C6é

Sujeto
C1
c2
C3
c4
C5
Cé

Sujeto
C1
c2
C3
c4
C5
C6é

EJEMPLO 1

MONTO ($) $
DIFERENCIAS DE PRECIO | C | A | vaLor  |vaLor unimario| [ VAROR TO;CEQT%'CADO A
X X 100.00 M2.
$ 500,000 | A [0.90]s 4s0000 $ 4500 $ 450,000
$ 450,000 | PA |0.95|s 427500 $ 4,500 $ 450,000
$ 480,000 | A [0.90|s 432000 $ 3,927 $ 392,727
$ 650,000 | A |0.90|$ s8s000 $ 4,875 $ 487,500 0.
$ 500,000 | A [0.90]s 4s0000 $ 5000 $ 500,000
$ 550,000 | A |0.90|$ 495000 $ 5211 $ 521,053 1.
B 521,667 | [091]s 473250 [$ 4,669 | 466,880
AJUSTES CUANTITATIVOS (OBJETIVOS)
1 2 3
AREA CONSTRUCCION (M2.) CONSTRUCCION / TERRENO EDAD
TERRENO CONST ‘ C | A /’;ﬂjourgi ‘ NUEVO VALOR ‘ | CIT D\:E!éNch C%| A | ZAJOU'\;,(; NUEVO VALOR | AROS ‘ VUR ‘ C ‘ A /’:'JOU'SOE ‘ NUEVO VALOR
100.00 100.00 1.00 Valor M2 de Terreno. $ 1,500 0 60
90.00 100.00, S |1.00 0 $ 450,000 1.11 -10.00| 100% | 1.03 15000 $ 465,000 0 60 S |1.00 0 $ 465,000
100.00 95.00| S |1.00 0 $ 450,000 0.95 5.26| 100% | 0.98 7895 $ 442,105 5 55 P |1.05 22500 $ 464,605
110.00 110.00| PP [ 1.02 7,855 $ 400,582 1.00 0.00| 100% | 1.00 0 $ 400,582 12 48 MP | 1.15 58909 $ 459,491
110.00 120.00| P | 1.05 24375 $ 511,875 1.09 -8.33| 100% | 1.02 12500 $ 524,375 7 53 P |1.05 24375 $ 548,750
120.00 90.00| s [ 1.00 o $ 500,000 0.75 33.33] 60% | 0.94 30000 $ 470,000 8 52 P [1.05 25000 $ 495,000
90.00 95.00/ s |1.00 0 $ 521,053 1.06 -5.26| 100% | 1.02 7895 $ 528,947 0 60 S 0 $ 528,947
10333 10167]  [1.01] $ 472252 | 099 | 2.50 $ 471,835 $ 493,632
AJUSTES CUALITATIVOS (SUBJETIVOS)
4 5 6
DEL ENTORNO DEL INMUEBLE OTROS
DESCRIPCION DIFERENCIAS | C | A /';AJ?J'\;% ‘ NUEVO VALOR ‘ DESCRIPCION DIFERENCIAS | C ‘ A ZJ%’;E NUEVO VALOR DESCRIPCION DIFERENCIAS | C ‘ A | Z}?J'\‘S.;i ‘ VALOR FINAL
BUENA ZONA BUENA CALIDAD BUEN NIVEL SEGURIDAD
BUENA ZONA 22,500 $ 487,500 |BUENA CALIDAD S 1.00 0 $ 487,500 [BUEN NIVEL DE SEGURIDAD S 67,500 $ 555,000
MALA ZONA 112,500 $ 577,105 |BAJA CALIDAD P+ | 1.10 45000 $ 622,105 [BUEN NIVEL DE SEGURIDAD S 22500 $ 599,605
MALA ZONA 39,273 $ 498,764 |sAJAcALDAD P+ | 1.20 78,545 $ 577,309 |BAJO NIVEL DE SEGURIDAD P 19636 $ 596,945
MEJOR ZONA 43,875 $ 504,875 [BUENA CALIDAD S 0.95 24375 $ 480,500 [BUEN NIVEL DE SEGURIDAD S 0 $ 480,500
BUENA ZONA 25000 $ 520,000 |BUENA CALIDAD S 1.00 0 $ 520,000 [BUEN NIVEL DE SEGURIDAD S o $ 520,000
BUENA ZONA 0 $ 528,947 [BUENA CALIDAD S 1.05 26,053 $ 555,000 |BUEN NIVEL DE SEGURIDAD S 0 $ 555,000
FACIL ACCESO Prom. $ 519,532 BIEN CONSERVADO $ 540,402 USOHABITACIONAL $ 551,175
FACIL ACCESO S BIEN CONSERVADO S USO HABITACIONAL S
DIFICIL ACCESO P BIEN CONSERVADO S CON ACCESORIA M
FACIL ACCESO S MUY MAL CONSERVADO P USO HABITACIONAL S
FACIL ACCESO S BIEN CONSERVADO S USO HABITACIONAL S
DIFICIL ACCESO P BIEN CONSERVADO S USO HABITACIONAL S
FACIL ACCESO S MAL CONSERVADO P USO HABITACIONAL S
INFRAESTRUCTURA 100% FUNCIONAL SIN AFECTACIONES
INFRAESTRUCTURA 90% P FUNCIONAL S AFECTACION AL FRENTE MP
INFRAESTRUCTURA 80% P+ FUNCIONAL S SIN AFECTACIONES S
INFRAESTRUCTURA 100% S POCO FUNCIONAL P SIN AFECTACIONES S
INFRAESTRUCTURA 100% S MUY FUNCIONAL M SIN AFECTACIONES S
INFRAESTRUCTURA 100% S FUNCIONAL S SIN AFECTACIONES S
INFRAESTRUCTURA 100% S FUNCIONAL S SIN AFECTACIONES S




Sujeto
C1
c2
C3
c4
C5
Cé

SUGERENCIAS MONTO
J [ 1.00]3usTO
LA | 0.98 |LEVE ALTO
PA | 0.95 |POCO ALTO
A | o090 |aLTO
A+ | 085 |ALTO
MA | 0.80 |[MUY ALTO
MA+| 0.75 MUY ALTO
E | 0.70 |EXCESIVO
RESUMEN
PRECIO TERRENO CONST CIT EDAD
X 100.00 100.00 1.00 0 Sujeto
$ 500,000 90.00 100.00 1.11 0 Cc1
$ 450,000 100.00 95.00 0.95 5 c2
$ 480,000 110.00 110.00 1.00 12 c3
$ 650,000 110.00 120.00 1.09 7 C4
$ 500,000 120.00 90.00 0.75 8 C5
$ 550,000 90.00 95.00 1.06 0 C6
$ 521,667 | 103.33] 101677 099 || 5 | Sujeto
C1
c2
c3
Cc4
C5
C6
Sujeto
Cc1
c2
Cc3
Cc4

C5
C6

SUGERENCIAS CUANTITATIVOS

SUGERENCIAS CUALITATIVOS

LIMITE MAXIMO
EXCESIVAMENTE PEOR
MUCHO PEOR +
MUCHO PEOR

PEOR +

PEOR

POCO PEOR

SIMILAR

POCO MEJOR

MEJOR

MEJOR +

MUCHO MEJOR
MUCHO MEJOR +
EXCESIVAMENTE MEJOR
LIMITE MINIMO

Max | 1.50 |LIMITE MAXIMO Max| 1.50
EP | 1.30 |[EXCESIVAMENTE PEOR EP | 1.30
MP+ | 1.20 [MUCHO PEOR + MP+| 1.20
MP | 1.15 [MUCHO PEOR MP | 1.15
P+ | 1.10 |[PEOR + P+ | 1.10
P 1.05 [PEOR P | 1.05
PP | 1.02 [POCO PEOR PP | 1.02
S 1.00 [SIMILAR S | 1.00
PM | 0.98 |[POCO MEJOR PM | 0.98
M 0.95 |MEJOR M | 0.95
M+ | 0.91 [MEJOR + M+ | 0.91
MM [ 0.87 [MUCHO MEJOR MM | 0.87
MM+ | 0.83 [MUCHO MEJOR + MM+ 0.83
EM [ 0.77 |EXCESIVAMENTE MEJOR EM | 0.77
Min | 0.67 [LIMITE MINIMO Min | 0.67
100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0%
DEL ENTORNO DEL INMUEBLE OTROS
BUENA ZONA BUENA CALIDAD BUEN NIVEL SEGURIDAD
BUENA ZONA BUENA CALIDAD BUEN NIVEL DE SEGURIDAD
MALA ZONA BAJA CALIDAD BUEN NIVEL DE SEGURIDAD
MALA ZONA BAJA CALIDAD BAJO NIVEL DE SEGURIDAD
MEJOR ZONA BUENA CALIDAD BUEN NIVEL DE SEGURIDAD
BUENA ZONA BUENA CALIDAD BUEN NIVEL DE SEGURIDAD
BUENA ZONA BUENA CALIDAD BUEN NIVEL DE SEGURIDAD

FACIL ACCESO

BIEN CONSERVADO

USO HABITACIONAL

FACIL ACCESO

BIEN CONSERVADO

USO HABITACIONAL

DIFICIL ACCESO

BIEN CONSERVADO

CON ACCESORIA

FACIL ACCESO

MUY MAL CONSERVADO

USO HABITACIONAL

FACIL ACCESO

BIEN CONSERVADO

USO HABITACIONAL

DIFICIL ACCESO

BIEN CONSERVADO

USO HABITACIONAL

FACIL ACCESO MAL CONSERVADO USO HABITACIONAL
INFRAESTRUCTURA 100% FUNCIONAL SIN AFECTACIONES
INFRAESTRUCTURA 90% FUNCIONAL AFECTACION AL FRENTE
INFRAESTRUCTURA 80% FUNCIONAL SIN AFECTACIONES

INFRAESTRUCTURA 100%

POCO FUNCIONAL

SIN AFECTACIONES

INFRAESTRUCTURA 100%

MUY FUNCIONAL

SIN AFECTACIONES

INFRAESTRUCTURA 100%

FUNCIONAL

SIN AFECTACIONES

INFRAESTRUCTURA 100%

FUNCIONAL

SIN AFECTACIONES

APLICADO VALOR FINAL F1

450,000
450,000
392,727
487,500
500,000
521,053

F2
$ 555,000 | 1.23 ] 1.23
$ 599,605 | 1.33 | 1.40
$ 596,945 | 1.52 | 1.38
$ 480,500 | 0.99 | 0.82
$ 520,000 | 1.04 | 1.16
$ 555,000 | 1.07 | 1.12
$ 551,175

F1 VALOR FINAL / APLICADO SUJETO

F2 VALOR FINAL / VALOR INICIAL




Comp.

L.40

.30

1.20

L.10

1.00

.90

).80

).70

).60

C1
Cc2
C3
C4
C5
C6

C1
Cc2
C3
C4
C5
C6

Factores de HOMOLOGACION

i i Variacion
Monto | Area CIT Edad |Entorno| Inmue | Otros | TOT ABS Diferencia
1.00| 1.00| 1.03| 1.00| 1.05| 1.00 | 1.15| 1.25 25%
1.05| 1.00| 098 | 1.05| 1.25| 1.10| 0.95| 1.42 42%
091 | 1.02| 1.00| 1.15| 110 21.20| 1.05| 1.48 48%
0.83| 1.05| 1.02| 1.05| 091 | 0.95| 1.00| 0.81 19%
1.11 | 1.00| 094 | 1.05| 1.05| 1.00| 1.00 | 1.15 15%
1.05| 1.00| 1.02| 1.00| 1.00| 1.05| 1.00| 1.12 12%
Ajustes Acumulados en %
0% 0% 3% 0% 5% 0% 15% 23% -1%
5% 0% 2% 5% 25% | 10% 5% 52% 10%
9% 2% 0% 15% | 10% | 20% 5% 61% 13%
17% 5% 2% 5% 9% 5% 0% 43% 24%
11% 0% 6% 5% 5% 0% 0% 27% 12%
5% 0% 2% 0% 0% 5% 0% 12% 0%
HOMOLOGACION
Cl
C3
s Ca
C5

Monto

Area

CIT

Edad Entorno

Inmue

Otros

COMPARABLES

0% 10% 20%

C1
Cc2
C3
C4
C5
C6
TOT

AJUS I ES ACUMULADOS

30% 40%

50%

60% 70% 80%

60% AJUSTES SALDO PONDERACION
60%] 23% | 37% 26%
60%| 52% | 8% 6%
60%| 61% | 0% 0%
60%| 43% | 17% 12%
60%| 27% | 33% 23%
60%]| 12% | 48% 34%
360% 218% 143% 100%

PONDERACION

90%

100%

O Monto
OArea
acT
OEdad
Entorno
Oinmue

O Otros

VALOR
142,656
33,553

56,896
119,889
187,612
540,605



Sujeto
C1
c2
Cc3
Cc4
C5
C6é

Prom.

Sujeto
Cc1
c2
c3
C4
C5
Cc6

Prom.

Sujeto
C1
Cc2
Cc3
C4
C5
C6é

Sujeto
C1
c2
C3
c4
C5
Ccé

Sujeto
C1
c2
C3
c4
C5
Cé

EJEMPLO 2

MONTO ($) $
DIFERENCIAS DE PRECIO | C | A VALOR VALOR UNITARIO VALORTO;S;QPOUCADDAL
X X 584.00 M2.
$ 3,520,000 | A J0.90]s 3168000 $ 8899 $ 5,196,944
$ 10,780,000 | A [0.90]s 9702000 $ 10,343 $ 6,040,478
$ 5,500,000 | A [0.90]s 4950000 $ 6,266 $ 3,659,241
$ 5,500,000 | A |0.90|s 4,950,000 $ 72719 $ 4,251,176 .86
$ 5225000 | A [0.90]s 4702500 $ 10450 $ 6,102,800
$ 3,000,000 | A ]0.90|$ 2700000 $ 9,000 $ 5,256,000 1.95
$ 5,587,500 [o0.90]s 5028750 $ 8,706 $ 5,084,440 SUJETO
AJUSTES CUANTITATIVOS (OBJETIVOS)
1 2 3
AREA CONSTRUCCION (M2.) CONSTRUCCION / TERRENO EDAD
TERRENO CONST ‘ C | A Zﬂg‘é NUEVO VALOR | CIT D\FE!;NCIA C%| A ‘ Z'J%E,OE NUEVO VALOR ‘ ANoS ‘ VUR ‘ C | A | MONTOAJUSTE | NUEVO VALOR ‘
610.00 584.00 0.96 Valor M2 de Terreno. $ 4,200 19 71
432.00 356.00] M |0.95 259,847 $ 4,937,097 0.82 98.67| 100% | 0.92 -414,431 $ 4,522,665 25 65 P 11.05 259,847 $ 4,782,512
425.00 938.00| P+]1.10 604,048 $ 6,644,525 2.21 -345.39] 60% | 1.13 870,394 $ 7,514,919 0 90 MM+ 0.83 -1,026,881 $ 6,488,038
440.00 790.00| P |1.05 182962 $ 3,842,203 1.80 -284.73| 60% |1.19 717,530 $ 4,559,733 30 60 P+ ]1.10 365924 $ 4,925,657
700.00 680.00| PP ] 1.02 85024 $ 4,336,200 0.97 -8.82] 60% | 1.01 22,235 $ 4,358,435 30 60 p+ | 1.10 425118 $ 4,783,553
500.00 450.00] M |0.95 -305,140 $ 5,797,660 0.90 38.89] 60% |0.98 98,000 $ 5,699,660 25 65 P ]1.05 305,140 $ 6,004,800
300.00 300.00( M+ | 0.91 -473,040 $ 4,782,960 1.00 -26.00] 60% | 1.01 65520 $ 4,848,480 20 70 PP | 1.02 105,120 $ 4,953,600
as617]_ sese7]  [Loo] $ 5,056,774 [_1.28 87.99 $ 5,250,649 [ 22 68 [os] $ 5,323,027
AJUSTES CUALITATIVOS (SUBJETIVOS)
4 5 6
DEL ENTORNO DEL INMUEBLE OTROS
DESCRIPCION DIFERENCIAS | C | A | /';AJ?J';TTE NUEVO VALOR DESCRIPCION DIFERENCIAS | C ‘ A ‘ ZCL’JNS;E NUEVO VALOR DESCRIPCION DIFERENCIAS | C | A MONTOAJUSTE‘ VALOR FINAL ‘
CALLE PRIVADA BUENA CALIDAD NORMAL
CALLE ABIERTA PP |1.02 103,939 $ 4,886,451 [BUENA CALIDAD s |1.10 519,694 $ 5,406,146 [NORMAL s |1.00 0 $ 5,406,146
CALLE RUIDOSA P |1.05 302,024 $ 6,790,062 |MEIOR CALIDAD M |0.86 -845,667 $ 5,944,395 |NORMAL s |1.00 0 $ 5,944,395
CALLE PRIVADA s |1.00 0 $ 4,925,657 |sUENA cALIDAD s |1.20 731,848 $ 5,657,505 [NORMAL s |1.00 0o $ 5,657,505
CALLE PRIVADA S | 0.95 -212559 $ 4,570,994 |MEJOR CALIDAD M 1.05 212,559 $ 4,783,553 |ESCUELA CERCANA P+ |1.10 425118 $ 5,208,671
CALLE PRIVADA S 0 $ 6,004,800 |sUENA CALIDAD s |0.91 549,252 $ 5,455,548 |NORMAL s |1.00 0 $ 5,455,548
CALLE PRIVADA S 0 $ 4,953,600 |BUENA CALIDAD s |1.08 420480 $ 5,374,080 |NORMAL 1.00 0o $ 5,374,080
NORMAL Prom. $ 5,355,261 BIEN CONSERVADO $ 5,436,871 $ 5,507,724
NORMAL S PEOR CONSERVADO P+ S
NORMAL S MEJOR CONSERVADO M+ S
NORMAL S MUCHO PEOR CONSERVADO | MP+ S
FRENTE A JARDIN M PEOR CONSERVADO P+ S
NORMAL S MEJOR CONSERVADO M+ S
NORMAL S PEOR CONSERVADO P+ S
INSTALACIONES NORMAL
S INSTALACIONES NORMAL S S
S INSTALACIONES NORMAL S S
S INSTALACIONES NORMAL S S
S INSTALACIONES NORMAL S S
S INSTALACIONES NORMAL S S
S INSTALACIONES NUEVAS PM S




Sujeto
C1
c2
C3
Cc4
C5
Cé6

RESUMEN

PRECIO TERRENO CONST CIT EDAD

X 610.00 584.00 0.96 19
$ 3,520,000 | 432.00 356.00 0.82 25
$ 10,780,000 | 425.00 938.00 2.21 0
$ 5,500,000 | 440.00 790.00 1.80 30
$ 5,500,000 | 700.00 680.00 0.97 30
$ 5,225,000 | 500.00 450.00 0.90 25
$ 3,000,000 | 300.00 300.00 1.00 20
$ 5,587,500 | 466.17 585.67 1.28 22

COMPARABLES

Sujeto
C1
Cc2
C3
C4
C5
C6

Sujeto
C1
c2
C3
C4
C5
C6

Sujeto
C1
Cc2
C3
C4
C5
C6

APLICADO F1 F2
5,196,944 | $ 5,406,146 | 1.04 | 1.71
6,040,478 | $ 5,944,395 | 0.98 | 0.61
3,659,241 | $ 5,657,505 | 1.55 | 1.14
4,251,176 | $ 5,208,671 | 1.23 | 1.05
6,102,800 | $ 5,455,548 | 0.89 | 1.16
5,256,000 | $ 5,374,080 | 1.02 | 1.99
$ 5,507,724

DEL ENTORNO DEL INMUEBLE OTROS

CALLE PRIVADA BUENA CALIDAD NORMAL
CALLE ABIERTA BUENA CALIDAD NORMAL
CALLE RUIDOSA MEJOR CALIDAD NORMAL
CALLE PRIVADA BUENA CALIDAD NORMAL
CALLE PRIVADA MEJOR CALIDAD ESCUELA CERCANA
CALLE PRIVADA BUENA CALIDAD NORMAL
CALLE PRIVADA BUENA CALIDAD NORMAL
NORMAL BIEN CONSERVADO
INORMAL PEOR CONSERVADO
INORMAL MEJOR CONSERVADO
INORMAL MUCHO PEOR CONSERVADO
FRENTE A JARDIN PEOR CONSERVADO
INORMAL MEJOR CONSERVADO
INORMAL PEOR CONSERVADO

INSTALACIONES NORMAL

INSTALACIONES NORMAL

INSTALACIONES NORMAL

INSTALACIONES NORMAL

INSTALACIONES NORMAL

INSTALACIONES NORMAL

INSTALACIONES NUEVAS

F1 VALOR FINAL / APLICADO SUJETO
F2 VALOR FINAL / VALOR INICIAL



Comp.
C1
c2
C3
C4
C5
C6

C1
Cc2
C3
C4
C5
C6

1.40
1.30

1.20

Factores de HOMOLOGACION

Variacion
Monto | Area CIT Edad |Entorno| Inmue | Otros | TOT ABS Diferencia
164 | 095| 092 | 1.05| 1.02 | 1.10| 1.00| 1.68 68%
062 | 1.10] 1.13| 0.83| 1.05| 0.86 | 1.00 [ 0.58 42%
0.74| 1.05| 1.19| 1.10( 1.00| 1.20 | 1.00 | 1.22 22% ”
086 | 1.02| 1.01| 1.10| 095 1.05| 1.10 | 1.06 6% w
1.30| 095| 098 | 1.05| 1.00| 091 | 1.00| 1.16 16% E
195| 091| 1.01| 1.02| 1.00| 1.08| 1.00 | 1.98 98% %
Ajustes Acumulados en % %
64% 5% 8% 5% 2% 10% 0% 94% 26% 8
38% | 10% | 13% | 17% 5% 14% 0% 97% 55%
26% 5% 19% | 10% 0% 20% 0% 80% 58%
14% 2% 1% 10% 5% 5% 10% 47% 40%
30% 5% 2% 5% 0% 9% 0% 50% 35%
95% 9% 1% 2% 0% 8% 0% 115% 17%
HOMOLOGACION

1.10

1.00

0.90

0.80

0.70

0.60

Monto

Area

C1
w—C2
C3

“C4

C5

CIT

Edad Entorno

Inmue

Otros

0% 10% 20%

AJUS I ES ACUMULADOS

30% 40%

50%

60% 70% 80%

C1
Cc2
C3
C4
C5
C6
TOT

100%

AJUSTES

SALDO

PONDERACION

100%| 94% | 6% 4%
100%| 97% | 3% 2%
100%| 80% | 20% 15%
100%]| 47% | 53% 40%
100%| 50% | 50% 38%
100%| 115% | 0% 0%
600% 483% 132% 100%

PONDERACION

90%

R A AR

100%

B Monto
OArea
gcit
OEdad

O Entorno

BIinmue

VALOR
227,968
142,475
868,715

2,107,986

2,049,134

5,396,279



EJEMPLO 3

MONTO ($) $
DIFERENCIAS DE PRECIO ‘ C | A | VALOR | VALOR UNITARIO VALDRTO;C;SPO“CADOAL
Sujeto X X 59.00
Cil]|s 530,000 | LA|0.98]|$ 519400 $ 6,925 $ 408,595
C2|$% 420,000 | LA|0.98]|s 411600 $ 6,860 $ 404,740
C3|$ 480,000 | LA [0.98|s 470400 $ 6,720 $ 396,480
Cals 362,000 | LA 0.98(s 354760 $ 5913 % 348,847
C5]% 510,000 | LA | 0.98[s$ 499800 $ 6,491 $ 382,964
C6|$ 560,000 | LA 0.98|s 548800 $ 6,456 $ 380,932
Prom.| $ 477,000 [0.98]s 467460 $ 6561 $ 387,093 SUJETO
AJUSTES CUANTITATIVOS (OBJETIVOS)
1 2 3
AREA CONSTRUCCION (M2.) CONSTRUCCION / TERRENO EDAD
| TERRENO CONST ‘ C | A | Zﬂg@ NUEVO VALOR H CIT DFE!;'NCIA Cw%| A ‘ Z'J%'\gri NUEVO VALOR ‘ AROS | VUR | C | A | MONTO AJUSTE | NUEVO VALOR ‘
Sujeto 42.00 59.00 1.40 Valor M2 de Terreno. $ 1,400 0 60
C1 76.00 75.00| PP | 1.02 8172 $ 416,767 0.99 17.79| 100%| 0.94 24901 $ 391,865 0 60 s [1.00 0o $ 391,865
Cc2 60.00 60.00| S |1.00 0 $ 404,740 1.00 17.00| 100% | 0.94 23800 $ 380,940 0 60 S [1.00 0 $ 380,940
C3 72.00 70.00| PP | 1.02 7930 $ 404,410 0.97 18.69| 100%] 0.94 26160 $ 378,250 1 59 s [1.00 0o $ 378,250
C4 61.00 60.00/ S |1.00 0 $ 348,847 0.98 17.98| 100%] 0.93 25177 $ 323,671 0 60 s [1.00 0 $ 323671
C5 69.00 77.00| PP | 1.02 7659 $ 390,623 1.12 10.87| 100% ] 0.96 -15218 $ 375,405 0 60 S [1.00 0o $ 375,405
Cc6 87.00 85.00/ P | 1.05 19,047 $ 399,978 0.98 18.39| 100% [ 0.94 25744 $ 374,235 5 55 P |1.05 19,047 $ 393,281
prom[ _rosd 7] [102] $ 304227 $ 370728 $ 373,902
AJUSTES CUALITATIVOS (SUBJETIVOS)
4 5 6
DEL ENTORNO DEL INMUEBLE OTROS
DESCRIPCION DIFERENCIAS C| A | n%'g‘; NUEVO VALOR DESCRIPCION DIFERENCIAS | C | A ‘ /_“\"J%ZTTE NUEVO VALOR DESCRIPCION DIFERENCIAS C| A MONTOAJUSTE‘ VALOR FINAL ‘
Sujeto BUENA UBICACION BUENA CALIDAD
C1 |MEJOR UBICACION M |0.95 20430 $ 371,435 [BUENA CALIDAD s |1.00 0o $ 371,435 S |1.00 o $ 371,435
C2 |MEJOR UBICACION M | 0.95 20,237 $ 360,703 |[BUENA CALIDAD s |[1.00 o $ 360,703 s |1.00 o $ 360,703
C3 [MEJOR UBICACION M | 0.95 -19824 $ 358,426 |PEOR CALIDAD P |1.05 19824 $ 378,250 s | 1.00 0o $ 378,250
C4 [BUENA UBICACION S | 1.00 0 $ 323,671 |BUENACALIDAD S |1.00 0 $ 323671 S |1.00 0 $ 323671
C5 [BUENA UBICACION s | 1.00 0 $ 375,405 [BUENA CALIDAD s |1.00 0 $ 375,405 s | 1.00 o $ 375,405
C6 |MEJOR UBICACION M |0.95 419,047 $ 374,235 [BUENA cALIDAD s |1.00 0o $ 374,235 S |1.00 o $ 374,235
Sujeto Prom.| $ 360,646 BIEN CONSERVADO $ 363,950 $ 363,950
C1 S BIEN CONSERVADO S S
Cc2 S BIEN CONSERVADO S S
C3 S BIEN CONSERVADO S S
C4 S BIEN CONSERVADO S S
C5 S BIEN CONSERVADO S S
C6 S POCO MAL CONSERVADO S S
Sujeto
C1 S S S
c2 S S S
C3 S S S
C4 S S S
C5 S S S
C6 S S S




Sujeto
C1
c2
C3
c4
Cc5
C6

RESUMEN

PRECIO TERRENO CONST C/T | ‘ EDAD ‘

X 42.00 59.00 1.40 0
$ 530,000 | 76.00 75.00 0.99 0
$ 420,000 | 60.00 60.00 1.00 0
$ 480,000 |  72.00 70.00 0.97 1
$ 362,000 61.00 60.00 0.98 0
$ 510,000 | 69.00 77.00 1.12 0
$ 560,000 | 87.00 85.00 0.98 5
$ 477,000 70.83 71.17 1.01 1

COMPARABLES

DEL ENTORNO

DEL INMUEBLE

OTROS

Sujeto BUENA UBICACION

C1
c2
Cc3
C4
C5
C6
Sujeto
C1
c2
Cc3
C4
C5
C6
Sujeto
C1
c2
Cc3
Cc4
C5
C6

BUENA CALIDAD

MEJOR UBICACION

BUENA CALIDAD

MEJOR UBICACION

BUENA CALIDAD

MEJOR UBICACION PEOR CALIDAD

BUENA UBICACION BUENA CALIDAD
BUENA UBICACION BUENA CALIDAD
MEJOR UBICACION BUENA CALIDAD

BIEN CONSERVADO

BIEN CONSERVADO

BIEN CONSERVADO

BIEN CONSERVADO

BIEN CONSERVADO

BIEN CONSERVADO

POCO MAL CONSERVADO

APLICADO VALOR FINAL F1

408,595
404,740
396,480
348,847
382,964
380,932

F2

371,435

0.91

0.70

360,703

0.89

0.86

378,250

0.95

0.79

323,671

0.93

0.89

375,405

0.98

0.74

374,235

0.98

0.67

&# | BB B n|n|e

363,950

F1 VALOR FINAL / APLICADO SUJETO

F2 VALOR FINAL / VALOR INICIAL




Factores de HOMOLOGACION

Variacion

Comp. Monto | Area CIT Edad [Entorno| Inmue | Otros | TOT ABS Diferencia
Cl| 0.79| 1.02| 094 | 1.00| 0.95| 1.00 | 1.00| 0.72 28%
C2| 098 | 1.00| 094 | 1.00| 095| 1.00 | 1.00| 0.88 12%
C3| 0.84| 1.02| 094 | 1.00 | 0.95| 1.05| 1.00 | 0.80 20%
C4| 098 | 1.00| 093] 1.00| 1.00| 1.00 | 1.00| 0.91 9%
C5| 0.77| 1.02| 0.96 | 1.00| 1.00 | 1.00| 1.00 [ 0.75 25%
C6| 069 | 1.05| 094 | 1.05( 0.95| 1.00| 1.00 | 0.68 32%
Ajustes Acumulados en %
Cl| 21% 2% 6% 0% 5% 0% 0% 34% 6%
C2| 2% 0% 6% 0% 5% 0% 0% 13% 0%
C3| 16% 2% 6% 0% 5% 5% 0% 34% 14%
C4| 2% 0% 7% 0% 0% 0% 0% 9% 0%
C5| 23% 2% 4% 0% 0% 0% 0% 29% 4%
C6| 31% 5% 6% 5% 5% 0% 0% 52% 20%
HOMOLOGACION
1.40
1.30
C1
1.20 —CD
1.10 c3
1.00 e
' C5
0.90 -—CG
0.80
0.70
0.60
© & N & © ¥ o
o AN O QO 5
Q° v Q/b < \(\@ (o)

COMPARABLES

0% 10% 20%

C1
Cc2
C3
C4
C5
C6
TOT

70%

30%

AJUS I ES ACUMULADOS

40%

50%

AJUSTES SALDO

60% 70% 80%

PONDERACION

70%]| 34% | 36% 14%
70%| 13% | 57% 23%
70%| 34% | 36% 14%
70%| 9% | 61% 25%
70%]| 29% | 41% 16%
70%]| 52% | 18% 7%
420% 171% 249% 100%

PONDERACION

90%

100%

B Monto
OArea
ac/T
OEdad

O Entorno
Oinmue

OOtros

VALOR
53,289
83,300
54,457
79,514
61,457
27,040

359,056



Los mercados inmobiliarios son imperfectos y continuamente cambiantes. No
parece razonable complicarnos las cosas proponiendo sofisticadas formulas y
célculos mateméticos para tratar de explicar algo que pasara de moda tarde o
temprano. Es bien sabido que entre méas sencillo, mejor.

Lo que debemos de analizar con detalle es el proceso de compraventa de un bien
inmueble; entender como piensa y procede una familia que busca comprar su futura
vivienda, o el desarrollador ante un nuevo proyecto; razonar el porque se decidieron
entre una propiedad y otra; cual fue su andlisis comparativo; que tipo de zona
buscaron y porque; a que segmento se dirigen; cual es su presupuesto y capacidad
de endeudamiento; a que atributos fisicos o de otro tipo le dan mayor peso, etc.

El resultado de este razonamiento de forma objetiva, complementando con analisis
estadistico, seguramente nos llevara a conocer el Valor Comercial de determinado
inmueble.



CONCLUSIONES

La forma de trabajo, metodologias y procesos en la Valuacion Inmobiliaria de
México cambio recientemente, entre otros factores, resultado de influencias
internacionales

Hace falta una mejor comprension del origen y uso de dichas influencias, una mayor
coordinacioén entre los distintos actores del proceso valuatorio y aplicar mecanismos
de control que coadyuven a la pericia de los profesionales.

Existen dadas las condiciones para capacitarse y la tecnologia necesaria para un
mayor y mejor desarrollo del sector.

Resultado de las devaluaciones recurrentes de nuestra moneda, la objetividad del
enfoque Fisico que imperd durante tantos afios perdié terreno dando paso a la
subjetividad. El uso del enfoque Comparativo o de Mercado predomind, basado
sobre todo en la técnica de la Homologacion.

El predominio del enfoque Comparativo trajo consigo subjetividad, confusion y
pérdida del sentido comun tan necesario en Valuacion Inmobiliaria

Los valuadores que trabajan independientes pierden fuerza y ventajas respecto de
los recursos de quienes lo hacen agrupados.

Las distintas opciones de segmentacion de inmuebles que ofrece el mercado son
insuficientes para propoésitos de Valuacién Inmobiliaria, debido a que fueron creadas
para potros propaositos.

Los criterios para la utilizacion de Limites maximos de Ajuste de los Factores de
Homologacién son muy variados y no existe una cultura generalizada en este
sentido.

El perito valuador mexicano prefiere realizar ponderaciones de los comparables en
la conclusion de sus trabajos, en funcion de la confiabilidad de sus caracteristicas,
del nimero de ajustes y de las fuentes de informacion.



La comparacion descriptiva resulta apropiada, practica y muy util para la Valuacion
Inmobiliaria

Existe confusion entre la objetividad y subjetividad de los factores de homologacion
gue trae consigo la necesidad de divulgar mayor informacion y practicar nuevas
encuestas entre los valuadores.

Soportado en las propuestas sobre la forma de trabajo, limites de ajuste en
publicaciones, segmentaciéon de inmuebles, clasificacion de elementos de ajuste,
limites maximos de ajuste, ponderacion de los comparables en la conclusion y
mecanismos de control, el Método DCA (Diferencias, Calificacién y Ajuste) funciona.

El Método DCA, logra hacer que:
Exista una mayor coordinacion entre los distintos actores.

El profesionista piense con detalle todos los ajustes que tiene que realizar en sus
homologaciones, ubique el segmento y rango de valor adecuado y estime con un
método mas objetivo, un valor subjetivo.

El controlador no requiera tener un contacto directo con el profesionista para
entender su dictamen y utilice los mecanismos de control que minimicen la
impericia.

El usuario final, autoridades o terceros dispongan de un método auditable y de facil
entendimiento.

El presente trabajo de investigacion fue motivo de una profunda reflexion sobre la
actividad profesional cotidiana, lo planteado queda como una propuesta y camino a
seguir para lograr mayor grado de confiabilidad de la figura del avalio inmobiliario
en las operaciones comerciales.
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