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PROLOGO

A TRAVES DE LOS ARDS, EL HOMBRE HA PUESTO TODO -
SU ESFUERZO, CREATIVIDAD E INICIATIVA PARA TRANSFORMAR Y ADE---
CUAR,LOS RECURSOS QUE EL MEDIO AMBIENTE LE OFRECE CON EL PROPO-
SITO DE SATISFACER SUS NECESIDADES BASICAS.

ABRAHAM MASLOV, POR MEDIO DE SU TEOR[A DE LAS NE
CESIDADES, ESTABLECE QUE EL SER HUMANO DEBE CUBRIR INICIALMENTE
*-SUS REQUERIMIENTOS PRIMARIOS COMO SON: ALIMENTACION, VESTIDO,
VIVIENDA, ETC., PARA PODER SATISFACER POSTERIORMENTE SUS NECESL
DADES SECUNDARIAS COMO SON: LA CONVIVENCIA EN GRUPO, AFECTO_
DE LAS DEMAS PERSONAS Y AUTORREALIZACION.

CON LA APARICIGN DEL HOMBRE, SURGE SU PROBLEMA ~
DE VIVIENDA, POR LO QUE ESTE DEBE BUSCAR UN LUGAR DONDE REFU--~
GIARSE DE LOS FENGMENOS CLIMATOLOGICOS QUE SE PRESENTEN EN NUES
TRO PLANETA.

) EL PRIMERO QUE LE SIRVIG PARA PROTEGERSE. FUERON_
LAS FORMACIONES CON ORIFICIOS INCRUSTADOS EN LAS MONTARAS DENO-
MINADAS "CUEVAS”.

POSTERIORMENTE CON OBJETO DE MEJORAR SU VIVIEN--
DA, EL HOMBRE EMPIEZA A DISENAR Y CONSTRUIR EDIFICACIONES DE DL



.

FERENTES MATERIALES COMO SON: PAJA. PALMA Y PIEDRA O CANTERA,_
HASTA LLEGAR A LOS ACTUALES INMUEBLES CONSTRUIDOS A BASE DE ---
BLOCK O TABIQUE, AS| COMO DE ESTRUCTURAS DE ACERO Y CONCRETO S8
£1D0y: '

: o EL SER HUMANO SE VUELVE SEDENTARIO EN LA MEDIDA_
~~QUE VA CONOCIENDO CADA VEZ MAS LOS FENOMENOS CLIMATOLOGICOS Y -
.'$E ESTABLECE EN LUGARES CERCANOS DONDE HAY AGUA EN ABUNDANCIA,_

I DONEOS |- PARA EL CULTIVO DE LA TIERRA,

EN- ESTA ETAPA SE EMPIEZA A AGRUPAR CON INDIVI---
DUOS DE CARACTER{STICAS 1GUALES POR LAS FUNCIONES, ESPECIALIDAD
Y LIDERAZGO EN CADA UNG DE ESTOS.

EL ADVENIMIENTO DE LAS CLASES SOCIALES EN LAS CO
MUNTDADES, PRODUCE UNA DRASTICA DISTINCION EN EL DISENO Y LA -
CONSTRUCCION DE VIVIENDAS DE LA GENTE DE ELEVADOS RECURSOS COMO
MEDIO PARA CUBRIR NO SOLO UNA NECESIDAD PRIMARIA, SINO ADEMAS -
PARA OBTENER SEGURIDAD, EXCLUSIVIDAD Y PRIVACIA.

AL FORMARSE LAS CIUDADES, LA CLASE ALTA SE ESTA-
BLECE EN EL CENTRO DE LA URBE DONDE SE REALIZA LA MAYOR PARTE -
DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA, POLITICA, CULTURAL, SOCIAL Y RELIGIQ
SA, RELEGANDO A LAS CLASES DE ESCASOS RECURSOS A VIVIR EN LA PE
RIFERIA DE LA CIUDAD,



Ir,

ESTA SITUACION HA PROVOCADO QUE LA GENTE QUE HA-
BITA EN ZONAS DONDE SE CARECE DE SERVICIOS Y FUENTES DE TRABAJO,
TENGAN QUE EMIGRAR A ESTOS CENTROS URBANOS, DE ESTA FORMA EL -
CONSTANTE CRECIMIENTO DEMOGRAFICC HA OCASIONADO QUE SE IHCREMEN
TE EN GRAN MAGNITUD LA DEMANDA DE VIVIENDA, SOBRE TODO EN LAS -
GRANDES URBES COMO ES LA CIUDAD DE MEXICO.

DEBIDO A ELLO., ESTE PROBLEMA HA MOTIVADO LA PAR-
TICIPACION DEL GOBIERNO FEDERAL, QUIEN EN UN ESFUERZO POR RESOL
VER DICHO PROBLEMA HA CREADO INSTITUCIONES CUYA FINALIDAD ES --
DAR A LA GENTE DE ESCASOS RECURSOS LA OPCIGN DE ADQUIRIR EN PRQ
PIEDAD UNA VIVIENDA QUE CUENTE CON LAS MEDIDAS DE SEGURIDAD, DI
SENO Y DIGNIDAD ACORDE A SUS INGRESOS ECONGMICOS.

EN VIRTUD DE QUE LA CLASE ALTA CUENTA CON LOS Rgb"
CURSOS NECESARIOS PARA ELEGIR LA MEJOR ZONA Y CONSTRUIR O COM--
PRAR EL TIPO DE INMUEBLE QUE DESEAN, LAS AUTORIDADES GUBERNAMEN
TALES SE HAN OLVIDADO DE APOYAR Y PROMOVER LA EDIFICACION DE --
VIVIENDAS PARA LOS ESTRATOS DE MAYORES INGRESOS, PROPICIANDO --
QUE SEAN EMPRESAS PRIVADAS (EMPRESAS CONSTRUCTORAS INMOBILIA---
RIAS), QUIENES SE DEDIQUEN A INVERTIR Y UTILIZAR SUS RECURSOS -
TECNOLOGICOS: DE MANO DE OBRA Y DE ORGANIZACION, PARA ATENDER -
EL PROBLEMA DE VIVIENDA DE TIPO RESIDENCIAL,

PARA CUMPLIR ESTE PROPGSITO, DICHAS EMPRESAS HAN
DESARROLLADO DIVERSOS TIPOS DE INMUEBLES COMO SON: - CASA SCLA,



CONDOMINIO VERTICAL Y LA EDIFICACION Y COMERCIALIZACIGN DE CON-
DOMINIOS HOR1ZONTALES, QUE SE CONVIERTEN EN LA OPCION MAS INNO-
VADORA Y VIABLE DEL RAMO, DEBIDO A QUE SON UN PRODUCTO QUE CUEN
TA NO SOLO CON LAS CARACTER{STICAS ELEMENTALES DE VIVIENDA COMO
ES COMODIDAD Y FUNCIONALIDAD, SINO QUE PERMITE SATISFACER ADE--
MAS LOS REQUERIMIENTOS DE SEGURIDAD, PRIVACIDAD Y EXCLUSIVIDAD;
PARA ELLO CUENTA CON CASETA DE VIGILANCIA LAS 24 HORAS TODOS --
LOS DIAS DEL ANO, AS{ COMO ALARMAS INTERCONECTADAS A CADA UNA_
DE LAS RESIDENCIAS E TLUMINACION ADECUADA,

ASIMISMO, PERMITEN CONTAR CON UN AMBIENTE APACI-
BLE ENTRE GRANDES AREAS VERDES Y LIBRES DE CONTAMINACION., POR_
OTRA PARTE, SE ELIGEN LOS LUGARES MAS ADECUADOS Y ACORDES A ES-
TE ESTRATO SOCIAL, YA QUE CUENTAN CON.ACCESO FLUIDO A LAS VIAS_
DE COMUNICACION, CENTROS COMERCIALES DE LUJO, AS{ COMO EXCELEN-
TES CENTROS EDUCATIVOS, CULTURALES Y DE ESPARCIMIENTO.



INTRODUCCION

LA FALTA DE INFORMACLION SOBRE EL DESARROLLO DE --
CONDOMINIQS HORIZONTALES, NOS HA PERMITIDO ELABORAR EL PRESENTE_
TRABAJO QUE CONSISTE EN UNA GUIA, UNA FUENTE DE INFORMACION PARA
AQUELLOS INVERSIONISTAS QUE CUENTAN CON EXCEDENTES DE CAPITAL Y_
BUSCAN UNA NUEVA OPCION DE INVERSION, EN LA QUE EL RIESGO SEA M[-
NIMO Y SE OBTENGAN GRANDES UTILIDADES, SIEMPRE Y CUANDO, COMO EM-
PRESA REALICEN LAS ACTIVIDADES CORRECTAS EN EL DESARROLLO Y COMER
CIALIZACION DE DICHOS INMUEBLES, EN SU AFAN POR SOLUCIONAR EL PRO

BLEMA DE VIVIENDA PARA LAS CLASES SOCIOECONGMICAMENTE ALTAS.

PARA TAL EFECTO, SE HA DIVIDIDO LA INVESTIGACION -
EN SIETE CAP[TULOS, [INICIAMOS HACIENDO UNA SEMBLANZA DE LAS CA--
RACTER{STICAS Y EVOLUCION QUE HA VENIDO SUFRIENDO LA VIVIENDA DE
LAS CLASES ALTAS QUE HAN HABITADO LA CAPITAL DE NUESTRO PAIS, DES

DE LA £POCA PREHISPANICA HASTA NUESTROS DIAS, ESTABLECIENDOSE DE_
ESTA FORMA LOS SECTORES PREDILECTOS DE LA CIUDAD PARA ESTOS ESTRA
T0S SOCIALES.,

EN SEGUIDA, HACEMOS MENCION DE LOS FACTORES QUE -
AFECTAN AL DESARROLLO DE LOS CONJUNTOS RESIDENCIALES EN CONDOMI-
NIO HORIZONTAL, TANTO ECONGMICOS, POLITICOS, SOCIALES, CULTURA--
LES, TECNOLOGICOS Y LEGALES, DEBIDO A QUE ESTOS PUEDEN DETERMI--
NAR Y DECIDIR EL EXITO O EL FRACASO DE UN PROYECTO, DEPENDIENDO_
DE QUE SE TENGAN O NO CONTEMPLADOS.



Vi,

POSTERTORMENTE, EN EL TERCER CAPITULO SE DESTACA
LA- IMPORTANCIA DE CONTAR CON UN ADECUADO SISTEMA DE INFORMACION
DE LA COMERCIALIZACION, YA QUE CUALQUIER PROYECTO QUE SE EMPREN
DA DEBE ESTAR APOYADO EN UN GRAN ESFUERZO DE PROMOCION Y PUBLI-
CIDAD QUE LE PERMITA A LA EMPRESA CONSTRUCTORA INMOBILIARIA DE-
TECTAR LOS HABITOS, GUSTOS, PREFERENCIAS E INTERESES DE SU MER-
CADO, TANTO REAL COMO POTENCIAL, Y CENTRAR DE ESTA MANERA SU ~--
ATENCION EN LA SATISFACCION DE SUS NECESIDADES, NO SOLO PRIMA--
RIAS COMO CUBRIRSE DE LOS FENGMENOS CLTMATICOS Y FUNCIONALIDAD,
SINO ADEMAS, PROPORCIONAR UN HABITAT CONFORTABLE, DISTINGUIDO,_
SEGURO Y EXCLUS!VO ACORDE A SUS INTERESES, COMO LO SON LOS CON-
DOMINIOS HORIZONTALES.

PARA LOGRAR ESTOS OBJETIVOS, LA EMPRESA DEBE BA-
SARSE EN TODAS LAS ESTRATEGIAS MERCADOLOGICAS PARA CONOCER A --
SUS CLIENTES, TIPOS DE RESIDENCIAS A CONSTRUIR, ELECCION DE LU-
GARES IDEALES, DETERMINACION DE PRECIOS, ETC.: PARA LOGRAR ASf_
MAXIMIZAR LA INVERSION REALIZADA, MEDIANTE UNA ADECUADA COMBINA
CION DE BENEFICIOS,

SIN EMBARGO, DICHOS OBJETIVOS SOLAMENTE PODRAN -
CONSEGUIRSE S1 LA EMPRESA CUENTA CON UNA ORGANIZACION SOLIDA --
QUE PERMITA RESPALDAR EL PROYECTO A DESARROLLAR, BASADA EN UNA_
ESTRUCTURA ORGANICA PERFECTAMENTE DEFINIDA DE SUS UNIDADES ADML
NISTRATIVAS, AS] COMO UNA ADECUADA DELIMITACIGN DE LAS FUNCIO--
NES Y RESPONSABILIDADES APOYADAS EN OBJETIVOS Y FUNCIONES PRE--
VIAMENTE F1JADOS,



VI,

EN EL CAP{TULO QUINTO SE ANALIZAN CON MAYOR PRO-
FUNDIDAD LOS CONCEPTOS DE MEZCLA DE MERCADOTECNIA Y COMERCIALI-
iAC{éN?IDEFINIENDOSE ADEMAS, CONCEPTOS COMO: NECESIDAD, DESEOS,
DEMANDAS, INTERCAMBIOS, TRANSACCIONES, PRODUCTO Y MERCADO, PARA
UN MEJOR ENTENDIMIENTO Y COMPRENSIGN, AS{ COMO PARA SER MEJOR -
UTILIZADOS EN EL PROYECTO.

EL CAPITULO SEXTO SE REFIERE A LA INVESTIGACION_
DE CAMPO EN LA QUE SE DESTACA LA IMPORTANCIA DE MANEJAR INFORMA
CION OBJETIVA Y UTIL PARA SU ANALISIS; ADEMAS, SE CONSIDERAN --
DOS TIPOS DE CUESTIONARIOS. UNO, ENFOCADO A CLIENTES QUE PER-
MITE CONOCER LOS HABITOS, GUSTOS Y PREFERENCIAS, AS{ COMO EL --
GRADO DE SATISFACCION DEL MERCADO REAL: EL OTRO ENFOCADO A EM--
PRESARIOS PARA DETERMINAR LA RENTABILIDAD Y CONOCER DIFICULTA--
DES DE DIVERSA [NDOLE QUE SE LES PUEDAN PRESENTAR EN LA EDIFICA-
CION DE ESTOS CONJUNTOS,

EN EL CAP{TULO SEPTIMO Y ULTIMO MENCIONAMOS LAS_
RECOMENDACIONES IDONEAS PARA EL DESARROLLO DE CONDOMINIOS HORI-
ZONTALES, CON LO CUAL CONCLUIMOS ESTE TRABAJO DE INVESTIGACION.



I. ANTECEDENTES DE LA UBICACION Y CARACTERISTICAS DE LA VIVIENDA -
PARA EL NIVEL ECONOMECO ALTO A TRAVES DE LOS DIFERENTES PERIO--
DOS DE NUESTRA HISTORIA, HASTA NUESTROS DIAS

1.1 ORIGEN DE LA CIUDAD DE MEXico

Sus ORIGENES SE REMONTAN A LOS PUEBLOS MESOAMERICANOS QUE -
HABITABAN NUESTRO PA[S ANTES DE LA CONQUISTA DE LOS ESPARO-
LES. UN PUEBLO PROVENIENTE DE LAS TIERRAS ARIDAS Y ASPERAS
DEL OCCIDENTE DEL PAfS, LLEGA A LA PARTE CENTRAL ENCABEZADO
POR sU LIDER TENOCH, HACIA EL ANO 1325 SE ESTABLECEN EN UN
VALLE RODEADO POR VOLCANES Y GRANDES MONTANAS, REGION DEL -
LAGO DE TEXCOCO,

ESTE PUEBLO ERAN LOS MEXICAS O TENGCHCAS QUE POSTERIORMENTE
SE LES DENOMINAR{A AZTECAS, QUIENES LOGRARON FUNDAR LA CIU-
DAD DE MEXICO-TENOCHTITLAN EN UN ISLOTE, Y DESDE ENTONCES -
COMENZARON A CRECER, HASTA CONSTRUIR UN GRAN IMPERIO QUE --
SORPRENDIO A LOS ESPANOLES A SU LLEGADA, EN ESTA ZONA SE -
PRODUCE EL MILAGROSO CONJUNTO DE CIRCUNSTANCIAS INDICADO --
POR UNO DE SUS DIOSES, HUITZILOPOCHTLI, PARA INDICAR LA LO-
CALIZACION DE LA TIERRA PROMETIDA: UN NOPAL CRECIENDO EN -
LA PIEDRA Y SOBRE £L., UN AGUILA QUE TIENE APRESADA UNA SER-
PIENTE,



1.2 EPoCA PREHISPANICA

LA EXISTENCIA EN LA REGION DEL ANAHUAC DE TIERRAS FERTILES,
UN CLIMA EXCELENTE Y LOS RECURSOS NATURALES QUE OFRECTA EL_
GRAN LAGO CONVIRTIO LA ZONA EN UN CENTRO DE CONVERGENCIA, -
DE MADURACION Y DE DESARROLLO CULTURAL ASENTADGS EN UN PRIN
CIPIO EN UN ISLOTE; EL CASER{O FUNDADO POR LOS AZTECAS FUE_
CRECIENDO LENTAMENTE, HASTA FORMAR CON LOS AROS LA HERMOSA_
CIUDAD LACUSTRE, QUE LA LUCHA DE LA CONQUISTA DESTRUYS TO--
TALMENTE.

EL LAGO DE MEX1CO ESTABA CONSTITUIDO POR DOS DEPOSITOS DIS-
TINTOS: EL DE TEXCOCO MAS EXTENSO, A MAS BAJO NIVEL Y DE -
AGUAS SALOBRES; Y EL DE CHALCO O DE XOCHIMILCO, COMUNICADO_
CON EL ANTERIOR POR UN ESTRECHO CANAL, SITUADO A MAYOR ALTU
RA Y DE AGUA DULCE. LA CIUDAD ESTABA EDIFICADA EN LA PARTE
SALADA DEL LAGO, ABARCANDO UNA EXTENSIGN APROXIMADA DE TRES
LEGUAS, CON UNA POBLACION APROXIMADAMENTE DE 60 MIL HABITAN
TES.,

EL PUEBLO AZTECA SE ORGANIZO EN BARRIOS A LOS QUE LLAMO CAL
PULLL, DENOMINACION QUE NO SOGLO ABARCABA EL TERRITORIO, ---
-SINO QUE TAMBIEN A TODOS LOS HABITANTES DEL MISMO, LOS QUE_
VENIAN A CONSTITUIR UNA ESPECIE DE CLAN O AGRUPACION FAMI--



LIARY  EXISTIAN VEINTE CALPULLIS EN LA CIUDAD DE MEXicO Y -
CADA UNO DE -ESTOS TENIA SUS PROPIAS AUTORIDADES Y SU PROPIA
ORGANIZACIGN.,

DENTRO DE LA SOCIEDAD INDIGENA. LUEGO DE UNA LARGA EVOLU-~~
CION, SE HAB{AN FORMADO NUMEROSAS CLASES SOCIALES Y EX[S-~-
T{AN ENTRE ELLOS NOGBLES, PLEBEYOS ¥ PUEBLO COM(N. LAS FuN-
CIONES MILITARES Y RELIGIOSAS, EL EJERCICIO DE GORIERNO Y -
LA HABILIDAD OUE SE LOGRABA EN DETERMINADOS OFICIOS FUERON_
CREANDG DIFERENCIAS, QUE CON EL TIEMPO SE HICIERON MAS MAR-
CADAS. SE ESTABLECIERON DE ESTA FORMA CLASES, RANGOS Y JE-
RARQUIAS SOCIALES CON NOTABLE PREDOMINIO DE LOS SACERDOTES,
GUERREROS Y FUNCIONARIOS, GUIENES SE ESTABLECIERON EN EL CO
RAZON DE LA GRAN TENOCHTITLAN, EN EL PRINCIPAL CENTRO CERE-
MONTAL O EN SU ENTORMO, DONDE ERIGIERON LOS DOS GRANDES TEM
PLOS GEMELOS DEDICADOS A TLALOC Y A HUITZILOPGCHTLI.

1,2.1 EXTENSION DE LA CIUDAD

EN LA EPOCA DE LA CONQUISTA ESPAfoLa, (1519), LA CiuDAD DE_
MEXICO ENGLOBABA A LA VEZ A TENOCHTITLAN Y A TLATELOLCO. La
CIUDAD SE EXTENDIO DE MORTE A SUR DESDE EL LIMITE SEPTEN-
TRIONAL DE TLATELOLCO, FRENTE A LA CIUDAD COSTERA DE TEPE
YACAC, HASTA LOS PANTANOS QUE POCO A POCO SE PERDIAN ----



“EN EL ;Aedx uNA'sER1E DE TOPON{MICOS SENALABAN EL LIMITE
MERIDIONAL DEL ‘ESPACIO URBANO: TOLTENCO (A LA ORILLA DE
LOS TULES); ACATLAN (LUGAR DE CANAS), XIHUITONCO (PRADE-
RA), ATIZAPAN (AGUA BLANCUZCA), TEPETILAN (JUNTO A LA CO
LINA), AMANALCO (PIEZA DE AGUA); O AL OESTE TERMINABA --
MAS O MENOS HACIA DONDE ESTA ACTUALMENTE LA CALLE DE Bu-
CARELT, EN ATLAMPA (0 A LA ORILLA DEL AGUA) Y EN CHICHI-
MECAPAN (RIO DE LOS CHICHIMECAS). POR EL ORIENTE SE PRQ
LONGABA HASTA ATLIXCO (EN LA SUPERFICIE DEL AGUA), DONDE
COMENZABA LA ZONA LIBRE DEL LAGO DE TEXCOCO. LA CIUDAD_
PRESENTABA EN CONJUNTO, LA FORMA DE UN CUADRADO DE TRES_
KILOGMETROS APROXIMADAMENTE DE CADA LADO, Y ABARCABA UNA_
SUPERFICIE DE MIL HECTAREAS,

POCO DESPUES DE LA FUNDACION DE TENOCHTITLAN SE HAB{A --
ESTABLECIDO YA UNA NUEVA DIVISION: TODA LA CIUDAD ESTABA
REPARTIDA EN CUATRO SECCIONES CON RELACION AL TEMPLO MA-
YOR: AL NORTE, CUEPOPAN (LUGAR DONDE SE ABRE LA FLOR)i_
AL ORIENTE, TEoPaN (EL BARRIO DE D10S)s AL SUR, MOYOTLAN
(LUGAR DE MOSQUITOS), NOMBRE PARTICULARMENTE APROPIADO -
PORQUE AH{ DESEMBOCABAM LAS CALLES Y CANALES EN LOS PAN-
TANOS QUE SE LLAMARON EN LA EPOCA COLONIAL CIENEGA DE --
SAN ANTONIO ABAD Y CIENEGA DE LA PIEDAD; AL PONIENTE AzZ-
TACALCO (CASA DE LAS GARZAS). .



Los ESPANOLES CONSERVARON ESTA DIVISION DURANTE TODA LA_
EPOCA COLONIAL, LIMITANDOSE A DAR A LOS CUATRO GRANDES -
BARRIOS NOMBRES CRISTIANOS: SANTA MARIA LA REpONDA (CUE
POPAN), SAN PaBLO (TEOPAN), SAN JuaN (MoYOTLAN)., SAN Se-
BASTIAN (AZTACALCO),

Es EVIDENTE QUE LA DIVISION EN CUATRO SECCIONES, ATRIBUYL
DA AL D10S SUPREMO DE LA TRIBU, TEN{A ANTE TODO CARACTER
ADMINISTRATIVO Y GUBERNAMENTAL., ERA UNA RED JERARQUICA_
SUPERPUESTA A LA MULTIPLICIDAD DE LOS CALPULLI (GRUPO DE
CASAS) ANTIGUOS O NUEVOS: CADA UNA DE ESTAS SECCIONES TE
NfA UN TEMPLO PARTICULAR ¥ SU JEFE MILITAR NOMBRADO POR_
EL GOBIERNO CENTRAL. AS[, LA POBLACION SE ORGANIZABA --
ALREDEDOR DE ESOS CENTROS PRINCIPALES Y SECUNDARIOS: --
LOS CALPULLI CON SU TEMPLO Y SU TELPOCHCALLL (CASA DE J§
VENES), ESPECIE DE COLEGIOS MILITARES Y RELIGIOSOS, LAS_
CUATRO SECCIONES CON SU PROP1O TEMPLO, Y LOS GRANDES ---
TEOCALLI DE TENOCHTITLAN Y TLATELOLCO, LOS PALACIOS IMPE :
RIALES, LOS EDIFICIOS ADMINISTRATIVOS, ETC.

1.3 EPOCA COLONIAL

A LA LLEGADA DE LOS ESPAROLES, EL CORAZON DE LA GRAN TE---
NOCHTITLAN ERA EL PRINCIPAL CENTRO CEREMONIAL, EN DONDE SE



UBICARON LOS GRANDES SERORES Y LbSVFODEROSOS SACERDOTES, -
UN LUGAR DONDE SE ERIGIERON LOS GRANDES TEMPLOS GEMELOS DE
DICADOS A TLALOC Y A HUlTZlLOPOCHTLi. LOS CUALES SOBRESA--
LIERON DE ENTRE LAS DEMAS EDIFICACIONES. SIENDO SUS CEN-~
TROS DE COMERCIO LAS PLAZAS O MERCADOS, DE ACUERDO A LOS -
RELATOS DE CORTES.

LA GRAN CIUDAD REPRESENTABA EL CENTRO POLITICO, SOCIAL Y -
_ ECONOMICO DE UN PODEROSO IMPERIO, POR LO QUE LOS CONQUISTA
DORES DECIDEN OCUPAR EL CENTRO DE CONTROL DEL CONQUISTADO_
PARA PODER DEMOSTRAR SU DOMINIO TOTAL: ES POR ESTO QUE TAM
BIEN LOS ESPAROLES SE ESTABLECIERON EN EL CENTRO DE LA CIU
DAD ACUATICA, ERIGIENDO SUS NUEVAS CONSTRUCCIONES, SU NUE-
VA CIUDAD, PRECISAMENTE ENFRENTE DEL TEMPLO MAYOR. DICHA_
CIUDAD ESPAROLA SE LIMITABA AL NORTE POR EL EJE ORIENTE-PQ
NIENTE TACUBA-GUATEMALA, Y AL SUR POR LA ACEQUIA, QUE LLE-
GABA A SAN FRANCISCO, LIMITACION DENTRO DE LA CUAL DECIDEN
TENER SUS APOSENTOS Y QUEDARSE A RADICAR, EN TORNO AL TE--

RRITORIO RESTANTE DE LA CIUDAD INDIGENA,

As{ QUEDG DELIMITADA LA NUEVA CIUDAD ESPANOLA: AL PONIEN-
TE, LA ACEQUIA, AL NORTE. EL PUENTE DEL ZACATE; Y AL SUR,_



LA FUENTE QUE TRATA EL AGUA DE CHAPULTEPEC, = DE ESTA LINEA
SE TRAZARON PARALELAS AL ORIENTE, HASTA LO QUE-POSTERIOR--
MENTE FUERON SAN PABLO EN UN EXTREMO: Y SAN SEBASTXAN. EN_
EL OTRO. '

LAS PRIMERAS VIVIENDAS QUE CONSTRUYERON LOS ESPANOLES ERAN
GRANDES EDIFICACIONES Y TAN RESGUARDADAS QUE PAREC{AN FOR-
TIFICACIONES. SITUADAS DE TAL FORMA QUE NO EXISTIAN HUECOS
ENTRE UNA Y OTRA, EVITANDO DE ESTA FORMA LOS POSIBLES ASAL
TOS O AGRES!ONES POR PARTE DE LGS INDIGENAS, POSTERIORMEN
TE, SE DEBILITARON LAS ESTRUCTURAS DEL TIPO MILITAR Y FUE_
DANDO PASO LENTAMENTE A LAS HABITACIONES CIVILES, AUMENTAN
DO DE NOMERO A CONSECUENCIA DEL AUMENTO DE LA POBLACION, ~
YA QUE LOS PROBLEMAS IBAN POCO A POCO DISMINUYENDO Y LA VI
DA ERA MAS TRANQUILA Y SE INICIO LA MEZCLA CON LA POBLA--
CION INDIGENA,

EL REPARTO DE TIERRAS SE VERIFICABA DESDE EL LUGAR MAS SIM
BOLICO DE ESTE CONCEPTO DE LA ORGANIZACION SOCIAL, IRRA---
DIANDO DESDE LA PLAZA MAYOR Y SU CABILDO. COMO EN ESpaNA,
LOS REGIDORES Y ALCALDES ADQUIRIERON PRONTO UN LUGAR DE --
PREEMINENCIA POR EL PODER Y LOS HONORES QUE ACOMPANABAN A_
LA DESIGNACIGN,
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AL PRINCIP1O, FUERON NOMBRADOS POR LOS MISMOS FUNDADORES -
DE tAS CIUDADES, PERO MAS TARDE ESTAS FACULTADES LAS EJER-
C10 LA CORONA. LAS NUEVAS CASAS HECHAS DE LADRILLOS: PLE-
DRA, HIERRO Y TEJAS, DABAN MAYOR SOLIDEZ Y DECORO A LAS VI-
VIENDAS INICIALES, LAS CUALES, GRACIAS A UNA MANO DE OBRA_
SUMAMENTE BARATA, SE ENRIQUECIAN CON EL LABRADO DE PORTA--
LES Y FACHADAS. EN EL CURSO DE LOS AROS SE FUERON ALHAJAN
DO COM LAS BARROCAS ARQUITECTURAS DE LAS IGLESIAS Y CATEDRA.
LES, CON LOS SUNTUOSOS PALACIOS DE LOS VIRREYES Y LOS NO--
BLES, Y CON LAS MANSIONES DE LOS PODEROSOS ENCOMENDADORES.,
EN LOS FRONTISPICIOS, PORTADAS Y TORRES DE LOS TEMPLOS, CON
PRIMOROSAS LABORES DE P1EDRA; EN LOS ALTARES Y PULPITOS, A
VECES CON RICOS TRABAJOS EN ORO Y PLATA EN LAS IMAGENES SA
GRADAS, Y EN LOS PALACIOS Y MONUMENTOS CIVILES. IGLESIAS_
Y CAMPANARIOS DOMINARON PRONTO LOS CIELOS DE LA NUEVA Clu-
DAD, CONTRASTANDO CON EL BARROQUISMO DE ESTOS MONUMENTOS,
SE LEVANTABAN LOS EDIFICIOS MAS SEVEROS, DE LOS CABILDOS,_
CON HERMOSOS PORTALES Y GRANDES BALCONADAS QUE SE ABRIAN -
HACIA LA PLAZA MAYOR.

Los ESPANOLES DEL PRIMER MOMENTO FUERON HOMBRES DE ARMAS, -
EXIGIDOS POR LAS CIRCUNSTANCIAS., UN CONQUISTADOR, TERMINA
DA LA LUCHA, NO PODIA HONESTAMENTE EJERCER EL OFICIO MECA-



NICO QUE, ACASO, HABIA APRENDIDO EN ESPANA, PORQUE ELLO sy
PON[A DISMINUIRSE SOCIALMENTE E INHIBIRSE PARA CIERTAS FUN
CIONES.  SE CONVERTIA, CAS1, EN UN SEROR FEUDAL Y ASPIRABA
AL RESPETO Y CONSIDERACION DE LA ESCASA POBLACION BLANCA,_
Y NO VOLVIA A EJERCER JAMAS. ESTA SITUACION FUE VARIAKTO_
DESPUES CON LA LLEGADA DE NUEVOS ELEMENTOS HUMANOS, LOS --
CUALES, AL NO HALLAR LA VIDA FACIL QUE ESPERABAN, TUVIERDN
QUE EJERCER SUS OFICIOS O TRABAJAR PARA OTROS ESPAROLES. _
SE ESTRUCTURARON ENTONCES LOS GREMIOS, DE ACUERDO CON ORDE
NANZAS AUTORIZADAS POR EL REY, CUYAS ORGANIZACIONES SUBSIS
TIERON DURANTE BUENA PARTE DE LA VIDA COLONIAL; CIERTAS ZA
LLES SE CARACTERIZABAN POR LA RADICACION DE DETERMINADOS -
OFICIOS Y ACTIVIDADES DE LAS QUE TOMARON EL NOMBRE,

Con LoS ARoS LOS PRIMITIVOS POBLADORES FUERON CAMBIANDO Su
GENERO DE VIDA, LOS INDIOS YA SOMETIDOS. DEJABAN DE SER -
UNA AMENAZA CONSTANTE, LA CIUDAD ABANDONABA LENTAMENTE SU
APARIENC!A DE CAMPAMENTO, PARA CONVERTIRSE EN UNA VERDADE-
RA CIUDAD, ES DECiR, LUGAR DE PACIFICA VIVIENDA DEL HOMBXE.
ENTONCES LA CIUDAD HAB{A ADQUIRIDO, PRINCIPALMENTE DE LCS_
INDIOS Y DE LA NATURALEZA, MODOS Y COSTUMBRES QUE MODIFICA
BAN EL VIVIR ESPAROL HACIENDO LOCALES ALGUNOS DETALLES DE_
LA VESTIMENTA, LO MISMO QUE EL ADORNO DE LAS CASAS Y DE -~
LAS PERSONAS. )
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AUNGUE LA MAYOR PARTE DE LAS CIUDADES AMERICANAS EVOLUCLO-
NARON CON GRAN LENTITUD, LA CIUDAD DE MEX1CO, EMPLAZADA EN
UNA REGIGN RICA Y CON ABUNDANCIA DE INDIOS Y ENCOMIENDAS,_
SEDE DE LA AUTORIDAD VIRREYNAL, AUDIENCIAS Y DE LA UNIVER-
SIDAD., PROGRESO COM RAPIDEZ Y SE LLENO DE PRESTIGIO, LUJOS
Y CORTESANIAS, CONVIRTIENDOSE EH UNA AUTENTICA METROPOLL ,_
PLENA DE GALANURA Y SUNTUOSIDAD, DE CEREMONIAS Y FLESTAS, .
CUYOS VIRREYES EMULARON CON EXITO LA MAJESTAD REAL QUE RE-
PRESENTABAN, PROMTO SE CONVIRTIG EN CLUDAD DOMNOSA, EN CEN
TRO DE NOTABLE CULTURA. APARECIERON LAS UNIVERSIDADES Y -
LA _IMPRENTA; Y AL CALOR DE LA AUTORIDAD Y AL SUPLICIO DE -
LA RIQUEZA OUE FLUIA DE TODO EL VIRREINATO, FLORECIAN EN -
ELLA EL ARTE, LA POESIA Y LA ERUDICION, LA ABUNDANCIA SE_
MANIFESTABA EN LA SUNTUOSIDAD DE LOS PALACIOS, CARRUAJES Y
VESTIDOS,

LA FORMA E IMPORTANCIA DEL MESTIZAJE Y LA EFICACIA DE LA -
ORGANIZACION POLITICA, A FINES DEL SIGLO XVIII SE VIVIA EN
LA CIUDAD DE MEXico CoMo EN MADRID o SEviLLA. NO DEBE EX-
TRARAR, PUES, "QUE EL PERIODO HISTORICO: DURANTE EL CUAL SE
DESENVOLVIERON LOS ACONTECIMIENTOS QUE CONDUJERON A LA IN-
DEPENDENCIA DE LOS PAISES AMERICANOS, SE HAYA DESARROLLADO
EN LOS DISTINTOS VIRREINATGS Y CAPITANIAS GENERALES, COM -
CARACTER[STICAS DIFERENTES.
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1,4 EPOCA INDEPENDIENTE

Los MOVIMIENTOS REVOLUCIONARIOS E INDEPENDENTISTASSURGEN EN

TRE. LA GENTE CULTA, ENTUSIASMADA POR LAS IDEAS RECOLECTADAS

0 RECOGIDAS EN LIBROS EUROPEOS RECIBIDOS DE COMTRABANDD, '~
LA LUCHA-POR LA INDEPENDENCIA DE MEXICO SE DESARROLLGO POR -
SEPARARO DE LA SOSTEMIDA POR LAS DEMAS COLONIAS,

-LA ABDICACIONH DE CARLOS IV EN FAVOR DE NAPOLEGH (1308) v LA
INVAST1ON DE ESPANA POR LOS EJERCITOS FRANCESES CREARON EN -
LA COLONIA UNA SITUACION ESPECIAL, ESTA VEZ CON ELEMENTOS -
ESPANOLES ¥ NO INDIGENAS OMICAMENTE, QUE PROVOCO ROBUSTECI-
MIENTO DE LAS IDEAS AUTONOMISTAS. EN EFECTO, N1 LAS AUTOR]
DADES DESIGNADAS POR EL REY, NI LOS PEHINSULARES Y CRIOLLOS
PUDTERON LLEGAR £ UN ACUERDO -SOBRE LA FORMA DE GOBERWAR LA_

Hueva Bsrain,

DESPUES DE LA LUCHA POR LA IWDEPENDENCIA DEL PAIS) SE VIE--
HE A DAR UNA SERIE DE EVENTOS E INTENTOS DE ESTABILIZACION ’
DEL GOBlERNO Y LA ADMINISTRAC[ON PUBLlCA; SE CREA UN CGNGRE";—
50 DEL CUAL SURGEN NUEVOS - DERECHOS PARA LOS HAB[TANTES ‘DE ';

LA -CLUDAD,

AL DESTERRAR A LOS ESPANOLES RESXDENTES EN EL 'AIs,_LA ARI§ -
TOCRACIA EKI»TENTE SE VE REDUCIDA Y APARECE UNA NUEVA C'ASF,‘
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SOCIAL COMPUESTA-POR LOS CRIOLLOS CONSOLIDADOS COMO CLASE ME
DIA QUE LLEGA A SER MAS GRANDE Y NUMEROSA QUE LOS ARISTOCRA-
TAS.

GRAN NOMERO DE LUCHAS INTERNAS EN EL PA[S POR EL GOBIERNO, -
LA CREACION DE UNA CONSTITUCION QUE NO SE TOMABA TOTALMENTE_
EN SERIO O LLEGABA A SER DESCONOCIDA Y EN OCASIONES SUSTITUL
DA POR SIMPLES LEVES DE ALGUN GOBERNANTE, LAS INTERVENCIONES
EXTRANJERAS, LA PERDIDA DE GRAN PARTE DE LA EXTENSION TERRITO
RIAL, Y HABITANTES PREOCUPADOS, MAS POR LA POLITICA QUE POR_
LA ECONOMIA 0 LO SOCIAL; FUERON ASPECTOS QUE CARACTERIZARON_
A ESTA ETAPA DE LA VIDA DEL PA[S, DURANTE LOS PRIMEROS ----
TREINTA ANOS DE VIDA INDEPENDIENTE, MEXICO NO HABIA TENIDO -
PAZ, NI DESARROLLO ECONOMICO, NI CONCORDIA SOCIAL, NI ESTABL
LIDAD POLITICA; HUBO CINCUENTA GOBIERNOS, CASI TODOS PRODUC-
TO DEL CUARTELAZO, ONCE DE ELLOS PRESIDIDOS POR EL GENERAL -
SANTA ANNA, LA VIDA DEL PAfS ESTUVO A MERCED DE DIVIDIDAS -
LOGIAS MASONICAS, MILITARES AMBICIOSOS, INTREPIDOS BANDOLE--

ROS E INDIOS RELAMPAGO.

LAS RELACIONES CON EL EXTERIOR FUERON MAYORES, A MEX1CO LLE-
GARON SASTRES, MERCADERES, ZAPATEROS Y BOTICARIOS DE FRAN---
CIA, COMERCIANTES DE ALEMANIA, HOMBRES DE NEGOCIOS DE INGLA-
TERRA,
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1.,4.1 LA REFORMA

~HAC1A EL A0 DE 1850, LA CLASE INTELECTUAL DE MEXIco, ---

ALARMADA POR LA PERDIDA DE MEDIO TERRITORIO PATRIO, LA PO
BREZA DEL PUEBLO Y DEL GOBIERNO, LA INCESANTE GUERRA CI--
VIL Y EL DESBARAJUSTE DE LA ADMINISTRACION PUBLICA, DECI-
DI PONER UN HASTA Aau! AL MAL. TOMANDO EN SUS MANOS LAS --
RIENDAS DE LA NACION PADECIENTE.

PARA CONSEGUIR ESTE OBJETIVO, ESTE GRUPO DE INTELECTUALES
DE [NDOLE L1BERAL, TENIAN QUE LIBRARSE DE LAS IDEAS CON--
TRARIAS A LO LOGRADG EN LA LUCHA DE INDEPENDENCIA, DE LOS
INTEGRANTES DEL PARTIDO CONSERVADOR., HASTA QUE EN EL ARO
DE 1859, DoN BENITO JUAREZ EMITE UNA SERIE DE DISPOSICIO~
NES LLAMADAS “LEYES DE REFORMA" QUE ESTATUYEN LA NACIONA-
LIZACION DE LOS BIENES ECLESIASTICOS, EL CIERRE DE CONVEN
TOS, EL MATRIMONIO Y EL REGISTRO CIVIL, LA SECULARIZA--
CION DE LOS CEMENTERIQS Y LA SUPRESION DE MUCHAS FIESTAS_
RELIG1OSAS,

REALMENTE SE ALCANZA UN AMBIENTE DE LIBERTAD REPUBLICANA_
HASTA EL ANO DE 1867 CON EL DERROCAMIENTO DEL IMPERIO DE_
MAXIMILIANO POR EL GOBIERNO DE JUAREZ., EL CUAL DURG DIEZ

ANOS Y POSTERIOR A ESTE, EL GOBIERNO DE DON PORFIRIO DIAZ
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QUE DURO TREINTA Y CUATRO ANOS EN EL PODER. DURANTE ESTE
PERIODO YA SE PUEDE HABLAR DE DESARROLLO Y CRECIMIENTO --
ECONGMICO, PROLIFERAN LA LIBERTAD DE COMERCIO Y DE TRABA-
J0, AS{ COMO LA LIBRE INVERSIGN EXTRANJERA QUE TRAE BENE-
FICIOS AL PA[S, PERO A SU VEZ, Y COMO CONTRAPARTIDA, TRA-
JO UNA MAYOR DIFERENCIACION DE LAS CLASES SOCIALES, SIEN-
DO LOS ARISTOGCRATAS MAS RICOS, Y LOS POBRES CADA VEZ MAS_
POBRES.

1.5 EPOCA REVOLUCIONARIA

LA REVOLUCION MEXICANA ES UNA LUCHA QUE SE DA EN MAYOR GRADO EN
EL AMBITO RURAL Y EN MENOR MEDIDA EN LAS CIUDADES, LLEVADA_
A CABO POR CAMPESINOS POR UNA REPARTICION DE LA TIERRA MAS_
EQUITATIVA Y JUSTA; Y POR OBREROS PARA CONSEGUIR MEJORES --
CONDICIONES DE TRABAJO, RESPETANDO LOS DERECKOS HUMANOS DE_
£STOS.

LA REVOLUCION SURGE COMO UNA PROTESTA DE TONO EMINENTEMENTE
POLITICO FRENTE AL REGIMEN PORFIRIANG, PERO QUIENES VAN PAR
TICIPANDO EN ELLA, QUIENES VAN HACIENDOLA, LE IMPRIMEN SUS_
IDEAS, SUS INTERESES, SUS ASPIRACIONES. AL DARSE LA SEXTA_
REELECCION DE DfAZ v CASI TREINTA AROS DE GCGBIERNO RIGIDO,_
SURGEN EN 1910 MOVIMIENTOS ARMADOS TANTO EN EL NORTE DEL --
PAIS, COMO EN EL SUR EN CONTRA DEL GOBIERNO; POSTERIORMENTE
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LOS BROTES ARMADOS SE DEJARON SENTIR EN OTRAS PARTES DEL --
PA{S., EL GENERAL DfAZ, HABIENDO FRACASADO EN EL TERRENO ML
LITAR, ENSAYA EL CAMINO DE LAS NEGOCIACIONES, MIENTRAS, SUS
TITUYENDO FUNCIONARIOS, INTENTA APUNTALAR SU EDIFICIO POL{-
TICO, TODO RESULTA INEFICAZ: EN LA PROPIA CAPITAL Y COMO -
ECO DE LAS VICTORIAS REVOLUCIONARIAS DEL NORTE HAY MOTINES_
CONTRA DfAZ, QUIEN FINALMENTE RENUNCIA A LA PRESIDENCIA Y -
ABANDONA EL PAlS.

EN LA CIUDAD DE MEXICO NO SE DAN GRANDES CAMBIOS EN LA VIDA
SOCIAL, YA QUE LA CLASE ARISTOCRATA SIGUE CONSEVANDOSE, --
SOLO QUE CON ALGUNAS RESTRICCIONES Y MENOS LIBERTAD, YA QUE
SE VIENE A REGIR TODA LA VIDA DEL PA[S CON LA NUEVA CoNsTI-
TUCION DE 1917,

EPOCA POST-REVOLUCIONARIA

UNA VEZ TERMINADA LA LUCHA ARMADA, SE FORTALECEN EN LA Clu-

DAD LAS ORGANIZACIONES OBRERAS, RENACEN LA EDUCACION Y LA -
CULTURA: SE FUNDAN INSTITUCIONES COMO EL BANCO DE MExico, -
DE DONDE IBA A SALIR EL MEX1CO NUEVO., SE FUNDA EL PRIMER -
PARTIDO POLITICO OFICIAL O GUBERNAMENTAL CON EL NOMBRE DE -
PARTIDO NACIONAL REVOLUCIONARIO; SU PRIMER OBJETIVO FUE DE-
JAR LA SOLUCION A LAS DISPUTAS POR EL PODER, NO A LAS AR---
MAS, COMO HAB{A OCURRIDO DE 1910 A 1928, SINO AL MEDIO CIVI
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LIZADO DE UNA LUCHA PURAMENTE POLITICA, EN DONDE TODOS LOS_
ASPIRANTES A CUALQUIER PUESTO DE ELECCION POPULAR POBIAN Y_
DEBIAN TRABAJAR SU CANDIDATURA DENTRO DEL PARTIDO LIBRE Y ~
ABIERTAMENTE: PARA LA SELECCION HABfA UNA  CONVENCION ~--
QUE, CONVOCADA EN EL MOMENTQ OPORTUNO, MEDIR{A EL APOYO QUE
HUBIERA LOGRADD CADA UNO DE LOS ASPIRANTES Y ESCOGERIA AL ~
QUE LOGRARA EL MAYOR. ENTONCES LA CONVENCION LO DECLARARIA
CANDIDATO UNICO DEL PARTIDD, Y LO APOYARIAN SUS RIVALES VEN
CIDOS Y EL PARTIDO, ESTO VIENE A CONTRIBUIR EN GRAN MEDIDA
A LA PAZ SOCIAL TAN ANHELADA POR EL PA{S Y, CLARO ESTA. POR
LOS HABITANTES DE LA CluDAD CAPITAL, QUE CONSERVO Y SIGUIG_
SIENDG SEDE DE LOS PODERES DE LA UNION, REPRESENTANDO EL --
CENTRO POLITICO DEL PAlS, AS! COMO TAMBIEN EL SITIO DE DON-
DE SE CONTROLABA TODA LA ECONOMIA Y EL DESTING DE LA RENOVA
DA REPUBLICA.

Lo ANTERIQR FAVORECE EL CRECIMIENTO DE ASENTAMIENTOS HUMA~-
NOS, POR EL GRAN ATRACTIVO ECONGMICO GUE OFRECIA, LAS GEN--
TES ACAUDALADAS COMIENZAN A SITUARSE EN ZONAS EXCLUSIVAS -~
QUE LOS DISTINGUIERAN DEL RESTO DE LA POBLACION, EVITANDO -
DE ESTA FORMA LAS MOLESTIAS QUE LES PROVOCABA EL TENER OUE_
CONVIVIR CON UNA SOCIEDAD CADA VEZ MAS DEMOCRATICA., DE ES-
TA FORMA APARECEN COLONIAS RELIGIQSAS QUE POR EL SIMPLE -
NOMBRE ATRAIAN LA ATENCION DE LOS NUEVOS POBLADORES CON ---
GRANDES RECURSOS,
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1.7 EPOCA ACTUAL

A LA TERMINACION DE LA REVOLUCION MEXICANA, EN LA CIUDAD DE
MEXICO EXISTIAN YA ZONAS ARISTOCRATAS, LAS CUALES HABIAN --
SOBREVIVIDO A TODA LA LUCHA ARMADA, cOMO FUE LA COLONIA JUA
REZ, ESTA COLONIA SE CONSERVO COMO EXCLUSIVA DURANTE VA=---
RIOS AROS, HASTA ENCONTRARSE UNA ESTABILIDAD SOCIAL REAL EN
EL PAlS.

DURANTE LA EP;CA DE OBREGON Y CALLES CON SU MAXIMATO, SE EX
TINGUIO EL HOTEL FRANCES_Y SU LUGAR LO OCUPO EL BARROCO CA-

- "LIFORNIANO, EN UNA DOCENA DE ANOS SURGIERON LAS COLONIAS -
CONDESA Y LA CUAUHTEMOC, YA ASOMABAN LOS PEQUEROS EDIFICIOS
DE APARTAMENTOS QUE NO QUEBRANTABAN LA LINEA HORIZONTAL DO-
MINADA POR CUPULAS DE AZULEJOS Y TORRES DE IGLESIAS.

CON LA LLEGADA DE LOS REFUGIADOS ESPANOLES, PROLIFERAN LAS_
LIBRER{AS, LOS CAFES Y LOS RESTAURANTES., LAS PERAS DE ES--
CRITORES Y ARTISTAS SE INCORPORARON A LGS HABITOS URBANOS,

AL ABANDONARSE LOS CONVENTOS Y LOS PALACIOS. LOS MAS POBRES
SE LANZARON A SU ASALTO, FUERON ENORMES ZOCOS QUE COMPE-~--
TIAN CON LAS CLASES DE VECINDAD, PRIMERA CONFIGURACION DE -
LOS MODERNOS CONDOMINIOS. DE MODO QUE EL CENTRO COLONIAL -
DE LA CIUDAD, RESIDENCIA DE ARISTOCRATAS, SE APLEBEYO Y SE_
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DEGRADO, YA QUE DONDE VIVIA UNA SOLA FAMILIA VIVIERON CIEN_
0 DOSCIENTAS,

AUNQUE LA CIUDAD CREC{A RAPIDAMENTE, TAMBIEN CRECIO PROPOR-
CIONALMENTE LA DESIGUALDAD SOCIAL,

PARA L0S AROS CINCUENTA, LA AVENIDA JUAREZ CONGREGO UNA LI-
NEA DE PEQUENOS RASCACIELOS, PROLIFERARON LOS BANCOS. LOS -
IDIF1CI0S DE DEPARTAMENTOS, LOS AUTOMGVILES, Y LA CIUDAD --
wtCIA Y SE TRANSFORMABA, YA NO POR SEXENIOS, SINO POR ----
AROS .,

No SE PUDO ADVERTIR LA MAGNITUD DE LA EXPLOSION DEMOGRAFICA
NI SU INMEDIATA CONSECUENCIA, LA MASIFICACION URBANA. LA --
ENORME CAPITAL DEVORG A SUS GRANDES PERSONALIDADES, YA NO -
FUE MAS EL ESCENARIO DE UNAS CUANTAS FIGURAS O DE ALGUNOS -
HECHOS RELEVANTES, SINO QUE ELLA MISMA SE CONVIRTIO EN LA -
PROTAGONISTA FUNDAMENTAL DE LA HISTORIA. LA MEGALOPOLIS --
UNIFORMA, IMPONE SUS LEYES Y SUS PATRONES CULTURALES GENE--
RAN PATRONES QUE DETERMINAN LA VIDA DEL PAfS.

LA cluDAD DE MEXICO, DESDE HACE VEINTICINCO AROS, ES UNA --
CIUDAD MULTIFACETICA, EN DONDE SE CENTRA LA POL{TICA, LA --
PRINCIPAL MEDICINA. LAS FINANZAS, LAS PRINCIPALES INDUS----
TRIAS, LA EDUCACION Y LA RELIGION DEL PAfS. Aaul SE CONCEN
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TRA EL 20% DE LA POBLACION TOTAL DEL PAfs, EL 30% DE LA PO-
BLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA, SE GENERA EL 44% DEL PRoODUC-
To INTERNO BRUTO, EL 52% DE LA INDUSTRIA, EL 64% DE LOS SER
VICIO0S, EL 46% DE LAS VENTAS COMERCIALES, EL 65% DE LA EDU~
CACION SUPERIOR; SE SUBSIDIAN LOS ENERGETICOS, LA COMIDA Y_
LOS SERVICIOS PUBLICOS PARA FACILITAR LA VIDA DENTRO DE =--
ELLA; AQUI SE ASIENTA EL PODER EJECUTIVO, EL LEGISLATIVO Y_
EL JUDICIAL CON SUS PARAESTATALES Y SUS MULTIPLICADAS DEPEN
DENCIAS. Y AQuf, FINALMENTE, RESIDE LA VIRGEN DE GUADALUPE,
MADRE DE TODOS LOS MEXICANOS.

ESTAS MISMAS CONDICIONES SE OTORGAN TANTO A LAS CLASES AL-~-
TAS COMO A LAS CLASES SOCIALMENTE DESPROTEGIDAS, LO QUE FA-
VORECE LA INMIGRACION DE GRAN NUMERO DE PERSONAS DE ESCASOS
RECURSOS., QUIENES REPRESENTAN UN PELIGRO Y GRANDES MOLES---
TIAS PARA LAS CLASES ACOMODADAS, SE CREAN ZONAS EXCLUSIVAS
PARA LOS ARISTOCRATAS HABITANTES DE ESTA CIUDAD, POR LO QUE
SE CREAN COLONIAS AFAMADAS COMO LAS LOMAS DE CHAPULTEPEC, -
PoLANCO, DEL VALLE, RoMA, CAMPRESTRE CHURUBUSCO, PEDREGAL -
DE SAN ANGEL, SAN JERONIMO, ETC.

LA PROLIFERACION DE INDUSTRIAS AL NORTE DE LA CIUDAD Y GRAN
NUMERO DE UNIDADES HABITACIONALES PARA LOS MISMOS TRABAJADQ
RES DE DICHAS INDUSTRIAS; Y LA MASIFICACION EXCESIVA DEL -~
CENTRO DE LA CAPITAL, POR PARTE DE LAS CLASES MEDIA Y BA---
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JAS; SON UN DESMOTIVANTE PARA QUE LAS GENTES ACAUDALADAS
SE DECIDAN A RADICAR EN ESTAS ZONAS, POR LO QUE SE DENO-
TA EN LOS ULTIMOS AROS GRAN PREFERENCIA POR LA ZONA SUR-
DEL DISTRITO FEDERAL, YA QUE ES LA ZONA QUE AUN CONSERVA
GRANDES EXTENSIONES DE AREAS VERDES, AUN NO PRESENTA GRA
VES PROBLEMAS DE VIALIDAD Y EL NIVEL DE CONTAMINACIGN ES
MENOR AL RESTO DE LA CIUDAD., SON TODAS ESTAS RAZONES LAS
QUE FAVORECEN EL DESARROLLC DE ZONAS RESIDENCIALES UBICA
DAS PREFERENTEMENTE AL SUR DE LA DIUDAD, Y SI ADEMAS DE~
TODOS ESTOS BENEFICIOS SE LE AGREGA LA SEGURIDAD, DISTIN
CIGN, BUENA COMUNICACION, SERVICIOS, ETC.., SE TIENE EL -
TERRENO PROPICIO PARA LA COMERCIALIZACION DE EDIFICACIO-
NES COMO SON Los “ CONDOMINIOS HORIZONTALES PARA CLASE -
ALTAY



21.

II. FACTORES QUE INFLUYEN EN EL DESARROLLO DE CONJUNTOS RESIDEN---
CIALES EN CONDOMINIO HORIZONTAL

EL AMBIENTE DE MERCADOTECNIA DE UNA EMPRESA SE COMPONE DE FACTQ
RES Y FUERZAS QUE SE HAYAN FUERA DE ELLA Y QUE INFLUYEN EN LA__
CAPACIDAD DE LA GERENCIA PARA REALIZAR Y CONSERVAR TRANSACCIO-
NES ADECUADAS CON SUS CLIENTES META.(U

2.1 FACTORES ECONOMICOS

EN EL TRANSCURSO DE LOS [OLTIMOS AROS, NUESTRO PA{S HA SU--
FRIDO UNA SERIE DE ACONTECIMIENTOS QUE HAN AFECTADO DE MA-
NERA DRASTICA TODA LA ACTIVIDAD ECONOMICA, ENTRE LOS QUE -
DESTACAN:

a) LA DEVALUACION ECONOMICA DE 1976,
B) EL BOOM PETROLERO DE 1979 A 1981,
¢) LA ESPIRAL DE LA DEUDA EXTERNA ENTRE 1979 v 1981, asf_

COMO LAS TRES DEVALUACIONES SUFRIDAS €N 1982.

il; - » ’
PHILIP KOTLER, FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA, (EDITORIAL -~
PRENTICE HaLL, 1985), P, 89,
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E)

F)

G)
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LA ESTATIZACION DE LA BANCA, EL ESTABLECIMIENTO DEL CON
TROL DE CAMBIOS Y EL CRACK PETROLERO EN 1983,

LAS RENEGOCIACIONES DE LA DEUDA EXTERNA EN 1983, 1984 v
1985,

Los SISMOS OCURRIDOS EN 1985 Y LA INCORPORACION AL,-—
ACUERDO GENERAL SOBRE ARANCELES Y COMERCIO (GATT) DURAN
TE ESE MISMO ARO,

RECIENTEMENTE, LAS SACUDIDAS EN LOS PRECIOS IMTERNACIO-
NALES DEL PETROLEO, HAN REPERCUTIDO EN UN DESEQUILIBRIO
ECONOMICO.

LA REPERCUSION DE ESTOS ACONTECIMIENTOS HA DADO ORIGEN A UN
ALTO IMPACTO INFLACIONARIO Y A LA CONSECUENTE DISMINUCION -
DEL PODER ADQUISITIVO DE LOS CONSUMIDORES.

POR OTRA PARTE, LAS ALTIBAJAS SUFRIDAS POR EL MERCADO DE VA

LORES, ASI COMO LOS CAMBIOS CONSTANTES EN LAS TASAS DE INTE

RES BANCARIAS, HAN SUSCITADO QUE LA POBLACION (SOBRE TODO -

LA QUE PERTENECE AL NIVEL SOCLOECONOGMICO ALTO) DECIDA INVER

TIR EN BIENES RAICES Y PARTICULARMENTE EN LA COMPRA DE RESL
DENCIAS EN CONDOMINIO HORIZONTAL. POR TAL RAZON, EL MERCA-
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DO INMOBILIARIO REPRESENTA NO SOLAMENTE UN ARTICULO DE Ly~
JO, QUE PROPORCIONA PRIVACIA, EXCLUSIVIDAD, MAXIMA SEGUR1-~
DAD, ES ADEMAS, UN INSTRUMENTO DE INVERSIGN QUE PROPORCIONA
ALTA PLUSYALIA.

FACTORES SQCIALES

LA SOCIEDAD AFECTA DETERMINANTEMENTE LAS DECISIONES DE LA EM
PRESA, YA OQUE ESTA DEBERA ELABORAR PLANES Y PROGRAMAS DE =~
MERCADOTECNIA QUE PERMITAN SATISFACER LAS NECESIDADES, GUS-
TOS, PREFERENCIAS E INTERESES DEL PUBLICO CONSUMIDOR, ESPE
CIFICAMENTE, HA DISERADO UN CONJUNTO DE PROGRAMAS Y ESTRATE
GIAS CON EL PROPOSITO DE CUBRIR LAS NECESIDADES ANTES MEN~-
CIONADAS E INCREMENTAR LA DEMANDA DE INMUEBLES EN CONDOMINIO
HORIZONTAL .

UN ASPECTO DE SUMA IMPORTANCIA PARA LLEVAR A CABO EL DESA--
RROLLO DE CONJUNTOS RESIDENCIALES, ES MANTENER UN CONTROL -
DE PRECIQOS ESTRICTO Y ACORDE A L0S EXISTENTES EN EL MERCADO
INMOBILIARIO, YA QUE DE ELLO DEPENDE SI LA EMPRESA PERMANE~
CE O SALE DEL MISMO,

FACTORES CULTURALES

EN PRIMER LUGAR, DEFINIREMOS EL CONCEPTO DE CULTURA. ES UN
CONJUNTO DE ESTRUCTURAS SOCIALES ¥'RELIGIDSAS, DE MANIFESTA
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CIONES INTELECTUALES Y ARTISTICAS QUE CARACTERIZAN A UNA -
SOCIEDAD.

ES UNA FORMA DE PENSAR, DE SER Y DE ACTUAR DE UN GRUPO DE_
PERSONAS DENTRC DE UNA SOCIEDAD.

LAS PERSONAS CRECEN EN UNA SOCIEDAD PARTICULAR QUE VA MOL-
DEANDO SUS CREENCIAS, COSTUMBRES, VALORES Y NORMAS FUNDA--
MENTALES.(Z)

EL DESARROLLO DE RESIDENCIAS EN CONDOMINIO HORIZONTAL HA -
SIDO RESULTADO DE UNA SERIE DE CAMBIOS EN LOS HABITOS, COS
TUMBRES, CREENCIAS Y ACTITUDES DE LA GENTE HACTA LA VIVIEN- -
DA Y LA FORMA DE VIDA MISMA, LA CLASE DE PERSONAS A LA --
QUE ESTAN DESTINADOS DICHOS DESARROLLOS, ES DE INGRESOS NE
TAMENTE ELEVADOS. POR LO QUE ESTOS DEBEN CONTAR CON CARAC-
TERISTICAS BIEN ESPECIFICAS:

A)  INMEJORABLE UBICACION,

B) EXCLUSIVIDAD (ZONAs 100% RESIDENCIALES).

T oiti1e wr
PHlLlP KOTLER, FUNDAMENTOS DE MERCADOTECNIA, (ED[TO---

RIAL PRENT]CE HALL, 1985}, p. 116,
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€)* PRIVACIA Y. CERCANTA A TODD TIPQ DE SERVICIOS:
D)o ALTA RENIABILIDAD“(SEvaR'coMo'iNsiRUmENTos DE INVER--
CUS1ON) v g

E)  MAXIMA SEGURIDAD.

FACTORES POL{TICOS

{.AS DECISIONES DE MERCADOTECNIA DE LA EMPRESA RECIBEN UN -
FUERTE IMPACTO DEL AMBIENTE POLITICO,

EL DESARROLLO DE ESTOS CONJUNTOS DEBE BASARSE EN LAS DISPQ
SICIONES LEGALES Y PROGRAMAS PARCIALES DE CADA DELEGACION,
AS{ COMO EN LA APROBACION DEL INAH £ INBA, EN Su CAsO.

FACTORES TECNOLOGICOS

LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION SE HA VISTOBENEFICIADA CON
LOS GRANDES ADELANTGS TECNOLGG1COS. PRINCIPALMENTE EN MATE
RIA DE MAGUINARIA PESADA (GRUAS, TRANSPORTADORES, TRASCA--
BOS, CARRETILLAS, ETC.): AS{ COMO CON MATERIALES Y HERRA--
MIENTAS POLIFUNCIONALES Y DE MAYOR CALIDAD,
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De EsTA FOR&A/ EL DESARROLLO DE RESIDENCIAS EN CONDOMINIO -
HORIZONTAL, DONDE £t PRECIO SE AFECTA SEGON REPERCUTA LA IN
FLACION EN EL COSTO DE LOS MATERIALES Y MANO DE OBRA, PUEDE
TERMINARSE EN UN MENOR TIEMPO, CON MEJOR CALIDAD Y CON UNA_
REDUCCION EN LOS COSTOS TOTALES.

FACTORES LEGALES

£S NECESARIG TOMAR EN CONSIDERACION UNA SERIE DE ASPECTOS -
LEGALES QUE VAN A INFLUIR DIRECTAMENTE EN LA DECISION DE --
LLEVAR A CABO EL DESARROQLLO DE CONDOMINIOS HORIZONTALES, --
LOS CUALES MENCIONAMOS A CONTINUACION:

A} LA DENSIDAD PARA CONSTRUIR MARCADA EN LOS PROGRAMAS DE_
CADA DELEGACION.

8) EL TIPO DE USO DE SUELO,

C) LA OBTENCION DE LOS DOCUMENTOS NECESARIOS PARA LOGRAR -
T LA REALIZACION DE ESTOS INMUEBLES:

C.1) . CONSTANCIA DE ZONIFICACION.
C.t1) AUTORIZACIGN DE USO DE SUELG,

C.I11) ALINEAMIENTO Y NOM. OFICIAL,
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Ac.[v) LICENCIA DE CONSTRUCCIGN.

c.v) ) PADRGN DELEGACIONAL,

C.Vlif;VO. Bo. DE PREVENCIGN DE INCENDIOS.
E.VIf) Vo; Bo; DE OPERACION Y SEGURIDAD,
cvin LICENCIA DE ANUNCIOS EXTERIORES.
C.IX)  LICENCIA DE USO DE INSTALACIONES ELECTRICAS.
€.X)  AUTORIZACION DE PLANOS ELECTRICOS.
C.XI) AUTORIZACION DE PLANOS DE GAS.
C.XI1) LICENCIA SANITARIA,

C.XI111) MANIFESTACION ESTADISTICA.

C.XIV) PADRON DE CONTRATISTAS.

C.XV) PERMISO ANTE EL INAH £ INBA, EN SU CASO.

2.7 BENEFICIOS SOCIALES

UNO DE LOS ASPECTOS MAS IMPORTANTES QUE DEBEMOS TOMAR EN CON
SIDERACION AL LLEVAR A CABO ESTE TIPO DE DESARROLLOS, ES DE-
TERMINAR QUE BENEFICIOS ESTAMOS OFRECIENDO AL PUBLICO CONSU-
MIDOR Y A LA COMUNIDAD EN GENERAL, TALES COMO:
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A) MANTENER GRANDES AREAS VERDES.
B) PROPORCIONAR SEGURIDAD A TODA LA ZONA,

¢) EL LUGAR EN EL QUE SE DESARROLLE LA CONSTRUCCION DEBE - -~
CONTAR CON TODOS LOS SERVICIOS PUBL1COS.

D) EXCELENTES VIAS DE COMUNICACION,

c) CENTROS COMERCIALES CERCANOS.

Los CLIENTES REALES Y/O POTENCIALES, PUEDEN DISFRUTAR DE LA
QUIETUD Y TRANQUIL IDAD QUE OFRECEN DICHOS DESARROLLOS,

EL DESARROLLO DE ESTOS CONDOMINIOS OFRECE AL COMPRADOR IN--
VERSIONISTA, MAXIMA SEGURIDAD CON BARDA PERIMETRAL Y ACCESO
CONTROLADO POR CASETA DE VIGILANCIA LAS 24 HORAS DEL DIA, -
ASI COMO INTERCOMUNICACION A CADA RESIDENCIA,

LA EDJFICACION DE ESTE TIPO DE CONJUNTOS, SE REALIZA EN Z0-
NAS LIBRES DE CONTAMINACION, POR LO QUE, TANTO LAS PERSONAS
QUE LOS HABITAN, COMO AQUELLAS QUE PUEDEN ADQUIRIRLOS, GOZA
RAN DE UN AMBIENTE APACIBLE ENTRE GRANDES ARBOLEDAS, VEGETA
CION ¥ GLORIETAS JARDINADAS:
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EL ACABADO EN LAS VIALIDADES Y RETORNOS EN FORMA DE CANAL -
EN CADA UNO DE LOS EXTREMOS, PERMITEN LA CAPTACION DE AGUA_
PLUVIAL, PARA SER UTILIZADA EN LAS GLORIETAS JARDINADAS,

LA ILUMINACION DEL CONDOMINIO ES PROPORCIONADA POR MEDIO --
DE POSTES CON FAROLES, UBICADOS ESTRATEGICAMENTE; ASIMISMO,
LA ALIMENTACION DE ENERG[A A CADA RESIDENCIA SE HACE POR ME
DIO DE UNA RED DE CABLEADO SUBTERRANEO,

ADEMAS DE OFRECER LA EXCLUSIVIDAD Y PRIVACIA QUE GRAN PARTE
DE LOS COMPRADORES INVERSIONISTAS REQUIEREN, ESTOS CONDOMI-
NI10S DEBEN TENER ACCESO RAPIDO A CENTROS EDUCATIVOS. CULTU-
RALES, COMERCIALES Y RECREATIVOS, PRINCIPALMENTE.
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II11. SISTEMAS DE INFORMACION DE LA COMERCIALIZACION

LA INVESTIGACION DE MERCADOS CONSTITUYE EL MEDIO MAS IMPORTAN
TE PARA RECABAR INFORMACION CON RELACIGN AL COMPORTAMIENTO --
QUE PRESENTA EL MERCADO DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES EN EL
MEDIO INMOBILIARIO. REPRESENTA, SIN DUDA ALGUNA, LA HERRA---
MIENTA DE QUE SE VALE UNA EMPRESA CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA -
PARA OBTENER SU MATERIA PRIMA (TERRENOS) ACORDE A LAS CARACTE
RISTICAS ESENCIALES QUE DE ESTA MANEJA.

CONCEPTO DE IMVESTIGACION DE MERCADOS

ES EL INSTRUMENTC QUE EMPLEA LA MERCADOTECNIA PARA CONOCER --
GUSTOS, PREFERENCIAS, COMPORTAMIENTO DE SU MERCADO POTENCIAL_
Y CARACTERI[STICAS DE LOS PRODUCTOS SEMEJANTES QUE OFRECE LA -
COMPETENCIA.

3.1 PROCESO DE {A INVESTIGACION DE MERCADOS ENM UNA EMPRESA —-—
CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA

3.1.1 CONDOMINIOS HORIZONTALES

A) DEFINICION DE LA POBLACION

ESTA CONSTITUIDA POR TODAS LAS EMPRESAS QUE SE DEDI-
CAN A LA COMERCIALIZACION DE CONDOMINIOS HORIZONTA--
LES.
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B) TAMARO DE LA MUESTRA

REPRESENTA EL SEGMENTO DE LA POBLACION QUE OFRECE CON
DOMINIOS HORIZONTALES SEMEJANTES A LOS QUE VENDE NUES
TRA COMPARIA EN CUANTO A:

B.1) UBICACION DEL CONJUNTO

ES UN PARAMETRO PRIMORDIAL PARA LA INVESTIGACION -
DE MERCADOS, DEBIDO PRINCIPALMENTE A QUE LA ZONA -
INFLUYE DETERMINADAMENTE EN EL PRECIO DEL CONDOMI~
NIO HORIZONTAL.

PARA LLEVAR A CABO UN LEVANTAMIENTO MAS EFICIENTE_
DE LA INFORMACION, SE HAN DIVIDIDO LAS INVESTIGA-~
CIONES DE MERCADO DE ACUERDO A SU UBICACION EN:

B.1.1) ZONA DE INFLUENCIA PRIMARIA O DIRECTA

SE CONFORMA POR TODOS LOS DESARROLLOS RESIDENCIA
LES DE CONDOMINIOS HORIZONTALES QUE SE LOCALIZAN
EN LA MISMA COLONIA,

B.I1,11) ZONA DE INFLUENCIA SECUNDARIA O INDIRECTA

SE INTEGRA POR TODOS LOS DESARROLLOS RESIDENCIA-
LES DE CONDOMINIOS HORIZONTALES QUE SE ENCUEN---
TRAN EN COLONIAS VECINAS DENTRO DE LA MISMA DELE
GACION PoLiTICA.
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B.I1) NOMERO DE RESIDENCIAS DEL DESARROLLO

EL TAMARO DEL DESARROLLO DE CONDOMINIOS HORIZON~
TALES QUE SE INVESTIGAN DEBE SER ACORDE AL NUME-
RO DE RESIDENCIAS QUE OFRECE LA COMPARIA, DADO -
QUE ST ES UN NOMERO SUPERIOR SE PIERDEN MUCHOS -
PARAMETROS DE COMPARACION COMO:

SUPERFICIE EN M2 DE CONSTRUCCION,

- NUMERO DE RECAMARAS Y BAROS,

DISTRIBUCION DE RESIDENCIAS,
- AREAS VERDES,

- PRECIO DE VENTA.

C) DISERO DEL FORMATO PARA LEVANTAR LA INFORMACION

LA ELABORACION DEL FORMATO SE DETERMINA TOMANDO EN -
CUENTA LAS VARIABLES QUE DESEA CONOCER LA EMPRESA --
CON RELACION A LAS CARACTERISTICAS DE LOS INMUEBLES

QUE OFRECE LA COMPETENCIA, (VER ANEXC A).

D) MEDIOS PARA LLEVAR A CABO LA OBTENCION DE LA INFORMA
CION
EL MEDIO QUE SE UTILIZA PARA LLEVAR A CABO LA OBTEN-
CIGN DE LA INFORMACION ES EL DENOMINADO “INVESTIGA--
CIGN DE MERCADOS DE ESCRITORIO”, EL CUAL CONSISTE EN
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LEVANTAR LA INFORMACION POR CONDUCTO DE LLAMADAS TE
LEFONICAS, PARA TAL EFECTO, SE DETERMINAN, EN PRI-
MER TERMINO LOS INSTRUMENTOS QUE ROS SIRVEN COMO RE
FERENCIA PARA LEVANTAR LA INFORMACION, TALES COMQ:

- PER1ODICO EXCELSIOR (SECCION METROPOLITANA: Lu--
NES-SABADO: 1A. Y 2A. PARTE DE LA SECCION C, DO--
MINGOS),

- REVISTA BIENES RAICES (PUBLICADA EN FORMA MENSUAL) .

REVISTA OBRAS {(PUBLICADA MENSUALMENTE).

- SEGUNDA MANG (SECCION VENTA-COMPRA DE CONDOMINIOS
HORIZONTALES),

EN SEGUNDO TERMING SE SECCIONA LA INFORMACION OBTE-
NIDA, DE ACUERDO A LA UBICACIGN DE LOS INMUEBLES --
EN: ZONA DE INFLUENCIA PRIMARIA Y ZONA DE INFLUEN-
CIA SECUNDARIA,

EN TERCER LUGAR SE LEVANTA LA INFORMACION EN 0§ --
FORMATOS, QUEDANDO DIVIDIDA EN ZOMA DIRECTA Y ZONA_
INDIRECTA.

RECOPILACION DE DATOS Y PRESENTACIGN DEL INFORME

UNA VEZ LEVANTADA LA INFORMACION, SE PROCEDE A SU RE
COPILACION, CONFORME A LOS DATOS QUE SE MANEJAN; --
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SE SACAN RESULTADOS EN PROMEDIO RELATIVOS AL NUMERO_
DE FORMATOS EFECTUADOS: Y SE PRESENTA UN INFORME EN_
FORMA MENSUAL DE LAS CARACTERISTICAS, OFERTA Y DEMAN
DA DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES DE LA COMPETENCIA,

3.1.2 TERRENOS

A)

DEFINICION DE LA POBLACION

ESTA CONFORMADA POR TODOS LOS TERRENGS QUE SE LOCALL
ZAN EN LA ZONA SUR DEL AREA METROPOLITANA DEL D, F._
Y OUE PRESENTAN LAS SIGUIENTES CARACTER[STICAS:

- SUPERFICIE DE 2,800 M2 A 5,000 2,
- Use DE suELO: (ANEXO B).

Hl  HABITACIONAL HASTA 100 HAB/HA. (LOTE TIPO ~=-i-i"
500 w2y, - o

H2  HABITACIONAL HASTA 200 HAB/HA, (LOTE TIPO --~
250 #2),

H2S HABITACIONAL HASTA 200 HAB/HA./SERVICIOS.
H21 HABITACIONAL HASTA 200 HAB/HA./SERVICIOS.

H21S HABITACIONAL HASTA 200 HAB/HA,/INDUSTRIA MEZ-
CLADA/SERVIC10S.

- INTENSIDAD DE uSC DEL SUELO (ANEX0os B, C vy D),

1,5 BaJA 200 HAB/HA. HASTA 1,5 VECES EL AREA DE_
TERRENO,

- UBICADOS EN 2ONAS RESIDENCIALES,
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c)

D)
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TAMARO DE LA MUESTRA

LA MUESTRA ABARCA A TODA LA POBLACIGN, DEBIDO A QUE
LA OFERTA DE TERRENOS CON LAS CARACTER{STICAS ANTE-
RIORMENTE SENALADAS ES MUY BAJA, SIN EMBARGO, ES~-
TOS SE DIVIDEN EN INVESTIGACIONES DE MERCADO ALTER-
NATIVA 1 Y ALTERNATIVA 2. ESTAS ALTERNATIVAS SE --
DAN EN FUNCION DE LO SIGUIENTE:

ALTERNATIVA 1:

TERRENOS QUE PRESENTAN TODOS LOS RASGOS SERALADOS -
ANTERIORMENTE,

ALTERNATIVA 2:

TERRENOS QUE CARECEN DE UNA O DOS DE LAS CARACTERIS
TICAS ENUNCIADAS. PERO QUE POSEEN LAS DEMAS: SE -CON~

SIDERA COMO ALTERNATIVA SUBSTITUTA. SEGUN LA CARAC-

TER[STICA FALTANTE.

ELABORACION DEL FORMATO

SE REALIZA DE ACUERDO A LOS OBJETIVOS QUE SE PRETEN
DEN ALCANZAR Y A LA INFORMACION QUE SE DESEA OBTE--
NER, (ANEXO E),

MEDIOS PARA LA OBTENCION DE LA INFORMACION

SE EFECTUA MEDIANTE “INVESTIGACION DE ESCRITORIOQ" -
POR LLAMADAS TELEFONICAS; LOS INSTRUMENTOS QUE SE -
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UTILIZAN SON LOS SIGUIENTES:

PER1ODICO EXCELSIOR (SECCION METROPOLITANA: Lu--
NES-SABADO; 1A. Y 2a., PARTE BE LA SECCION C: Do~
MINGO), ChnnT

PERIODICO EL UNIVERSAL (SECCION Aviso OPORTUNO; -
1, ' ' '

- REVISTA BIENES RAaICES.
- REVISTA OBRAS.

SEGUNDA MANO.

RECOPILACION DE DATOS Y PRESENTACION DEL INFORME

DE LA MISMA FORMA QUE SE RECOPILA LA INFORMACIGN DE
LAS INVESTIGACIONES DE MERCADO DE CONDOMINIOS HORI-
ZONTALES SE LLEVA A CABO CON LAS INVESTIGACIONES DE
MERCADD DE TERRENO, SALVO OUE EN-ESTAS OLTIMAS LOS_
RESULTADOS SE PRESENTAN COMO POSIBLES ALTERNATIVAS_
DE INVERSIGN,
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NORMAS COMPLEMENTARIAS DE ZORIFICACION

LOTESCON
FRENTEA:

Av, dalos Insurgentss

Calie ZarcoProl. Hivoes o
Kodally

Arcosde Beln y José
Marfe l2a10ga

Av. Chapultepsc - Or.Alo
d¢ la Loza y Av, Fray S.
Terzsa de Mier

Av. Benjamin Frank!in, 8ajs
California y Av. Central
Viaducio Miguel Alemidn

Alvare Obregdn

Av, Orizaba :
Av. Nuavo Laén

Av. Ribars de San Cosme
y Puente de Avarada
Av.20deRoviembre

Circuito tnterior
Pasamento Sur

Coshuila

Pasan de o Reforma
Catzada de Guadalupe y
Calzada Misterios

NOTA: Enla ibn C

TRAMO

AB
c-0
EF
GH

XY

ZA
A'8’

da Prolongacidn Guerrero 3 Visducto Migee!
amin
de Catz, Vallejo a Av, Hidalgo excepto an la Unidad
Tiatelolco
de Av. Bucareli 2 anilio de Circunvalacion

do Catle Flora a Anillo de Circunvatacibn

de Av, Josd Varconcelos a Calzada de fa Viga

de Av. de los aAv,

USO PERMITION

Corredor urbena, sarvickas, intensidad media, segln CS 3.5
Corredor urbano, sarvicio, Intentidad medis, 1agin €S 3,5
Corredor urbano, servicios, intansidad medla, segdn €S 3.5

Carredor urbano, sarviclas, Intantidad msdia, segin C§ 3.5

Corredor urbano, Intensidsd medis sogiin C 3.5

da calle Valladolid s Av, Cuauhtémoc

de calle Puebll [ Chinpas

da California & Av. de los [nsurgentes
de Circuito Interiar a calle Aldama

de Plaza de la Constitucidn a Fray Servando Teresa
de Mier
de Av. enjsmin Franklin 8 Av. Ferracarril Hidalgo

de Av. Cuauhtémac a Av. Insurgentes

de Ai{g Rodeno a M. Ganzdlez {Eje 2 Norte)
de M, Ganzdlez (Ejo 2 Norte) a Circuito Interior Norte

servicios hasta 400 hab./ha sagin HAS, 20% mds
para astacicnamienta da visitantes

Habitacional, sarvicios hasta 200 hab./ha.segiin H2S

Habitacional, servicios hasts 200 hab/ha, seglin K28

Cerredar urbano, sarviciot intensided media, segon CS 3.5

Carredor urbano, tarvicios Intensidad madia, ssgin 8 3.5

Corredar urbano, servicios intesnidad media, sagin CS 3.5

Micto densidad afta conforine a 20na secundaira C 7.5 axcapto #n;
1008 AV, un méximo del 70% del predic como desplante un
20% do incremento an Ja demanda de estacionamianto “visitantes”
y una restriccion de 1.5 mis, al frente para servicio y estacionamien-

10

Habitacional, servicias hasta 400 habiha,, segin (H4S), més 20%
Ppaa estacionamiento visitantas,

Usa mixto densidad alta conforme e zona secundaria CS 7.5

Usa mixto densidad medis conforms a zona sacundaria C$ 3.5

uedan ibidos las siguiantes usos: crematorios, mausnleos, tastro y hospital de especialidades.

qui
En todas 1as construcciones dentro det perimetro A del Centro Histérico, La altura mxime serd de 15 mts o cuatro nivales S.N.B. y un miximo an la intensidsd

de construccin,

{ OX3aNy
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IV. ORGANIZACION DE UNA EMPRESA CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA PARA EL-
DESARROLLO DE CONDOMINIOS HORIZONTALES

4,1 CONCEPTO DE EMPRESA

ES UN CONJUNTO DE ELEMENTOS INTERRELACIORADOS CON UN PROPG-
SITO DEFINIDO, SUS INSUMOS SON SUS RECURSOS ECONGMICOS, --
TECNOLOGICOS Y HUMANOS. SuUS PRODUCTOS SON EL SERVICIO O ~-
BIEN QUE PRODUCE Et RENDIMIENTO ECONOMICO. LAS ACTITUDES DE
S PERSONAL, ETC. SUS ELEMENTOS DE CONTROL SON LOS BALAN--
CES FINANCIEROS Y "HUMANGS”, SU UNIDAD DE MEMORIA ES LA --

CONTABILIDAD Y SUS ARCHIVOS, ETCETERA.(“

4,1,1 DEFINICION DE EMPRESA CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA

ES uN ORGANISMO SOCIAL CUYAS ACTIVIDADES BASICAS Son: Et
DISERO, LA ELABORACIGN DE ESTUDIOS DE PRE~INVERSIGN, LA -
CONSTRUCCION EN GENERAL, LA ADMINISTRACION Y COMERCIALIZA
CI1ON DE INMUEBLES,

4,2 ORGANIGRAMA DE SUS UNIDADES ADMINISTRATIVAS

LA REPRESENTACION GRAFICA DE LA ESTRUCTURA FORMAL Y ORGANI-
CA DE LAS UNIDADES ADMINISTRATIVAS QUE CONFORMAN UNA EMPRE-

(ISSERGIO HERNANDEZ Y RODRIGUEZ, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION
(EDfTORIAL INTERAMERICANA, 1984), p, 237,
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SA CONSTRUCTORA- INMOBILIARIA TIENE COMO OBJETIVOS PRINCIPA
LES PROPORCIONAR: e S

A) LINEAS DE AUTORIDAD Y RESPONSABILIDAD."

B) COMUNICACION,
¢) JERARQUIAS.
D) FUNCIONES.
E) OBLIGACIONES.

F) INTERRELACIONES TANTO DE LINEA COMO DE STAFF., (ANEX0 A).

4,2.1 UBICACION DEL. AREA DE COMERCIALIZACION DENTRO DE DICHA ES
TRUCTURA

Los clcLos DE LA ACTIVIDAD CONSTRUCTORA INMOBILIARIA ENME
CO HAN PROVOCADO CONSIDERABLEMENTE UN INCREMENTO EN LAS -
INVERSIONES INMOBILIARIAS, PRINCIPALMENTE EN EL DESARRO--
LLO Y COMERCIALIZACION DE CONDOMINIOS, YA QUE ESTOS SIGUEN
SIENDO UN NEGOC!O REDITUABLE PARA CUALQUIER TIPO DE INVER
SIONISTA.

ESTE TIPO DE EMPRESAS HA PROLIFERADO CONSIDERABLEMENTE DE
BIDO A LA CRECIENTE DEMANDA DE VIVIENDAS EN LA ZONA METRO
POLITANA DE LA CIUDAD DE México,



4.2.1.1

4,2.1.2
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CAUSAS DEL "INCREMENTO DE LA DEMANDA DE VIVIENDAS EN LI\‘
ZONA METROPOLITANA DE LA CIUDAD DE MExico

A) MOVIMIENTOS DEMOGRAFICOS DEL INTERIOR DE LA REPUBLI
CA HAC!A EL DiISTRITO FEDERAL,

B

-~

SOBRESATURACION URBANA.
€) LOS CAMBIOS EN LOS HABITOS Y GUSTOS DE.LA.POBLACION-

D) EL ASENTAMIENTO DE LA ADMINISTRACION PUBLICA‘FEDEﬁAL
EN LA CAPITAL DEL PAls. ‘

E) CONCENTRACIGN DE LAS PRINCIPALES ACTIVIDADES .ECONGML
cAs.

LOCALIZACIGN DEL AREA DE COMERCIALIZACION EN UNA EMPRE-
SA CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA

LAS ACTIVIDADES BASICAS DE LA COMERCIALIZACION COMO LO_
ES LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA SE LLEVAN A CABO EN EL --
AREA INMOBILIARIA, YA QUE ESTA UNIDAD ADMINISTRATIVA ES
LA ENCARGADA DE DETECTAR LOS GUSTOS Y PREFERENCIAS DEL_
MERCADO POTENCIAL, CON EL PROPOSITO DE DESARROLLAR UN -
PRODUCTO ACORDE A LAS NECESIDADES EXISTENTES.
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4,2.2 DBJETIVOS

L0oS PRINCIPALES OBJETIVOS DE UNA EMPRESA CONSTRUCTORA-IN
MOBILIARIA SON:

A) REDUCIR AL MAXIMO EL RIESGO DE LA INVERSION EN UN DE-
SARROLLO INMOBILIARIO, MEDIANTE LA BUSQUEDA DE LA 0P~
TIMA ALTERNATIVA DE MERCADO.

B

-~

MAXIMIZAR EL RENDIMIENTO DE LA INVERSION, MEDIANTE EL
USO DE DEPURADAS TECNICAS DE PLANEACIGN Y CONTROL.

-~

C) REALIZAR SERVICIOS DE ADMINISTRACION, DE ASESOR[A Y -
DE PROMOCIGN PARA EL DESARROLLO DE LOS DIVERSOS CON-

JUNTOS RESIDENCIALES,

~

D) ELABORAR ESTUDIOS DE MERCADEO Y ECONGMICOS EN GENERAL.

E) ELABORAR TODA CLASE DE ESTUDIOS DE PREINVERSION, FAC-
TIBILIDAD, PLANEACION, RENTABILIDAD, PROGRAMACION, -~

OPERATIBILIDAD, ANALISIS Y PROGRAMA DE NECESIDADES,

~—

F) ELABORACIGN DE TODOS AQUELLOS ESTUDIOS CONEXOS O RELA
TIVOS A LAS DISCIPLINAS RELACIONADAS CON LA Economia,

URBANISMO Y SOCIOLOGIA.

~

ELABORACION DE TODA CLASE DE DISENOS ARQUITECTONICOS,
INDUSTRIALES, INMOBILIARIOS Y MECANICOS DE TODA CLASE

G
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DE APARATOS Y DE INSTRUMENTOS DE INGENIERIA Y DE TODO
AQUELLO RELACIONADO CON LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUC--
CION, '

LA ELABORACIGN DE TODA CLASE DE PRODUCTOS Y ESTUDIOS_
DE DESARROLLOS ARQUITECTONICOS, URBANISTICOS Y TODA -
CLASE DE SERVICIOS RELACIONADOS CON LA RAMA DE LA AR-
QUITECTURA.

LA CONSTRUCCION POR CUENTA PROPIA DE TODA CLASE DE --
OBRAS CIVILES, HIDRAULICAS Y EN GENERAL DE TODA CLASE
DE CONDOMINIOS,

LA CELEBRACION DE TODA CLASE DE CONTRATOS PARA EL ES=-
TUDIO, DISENO, PLANEACION Y CONSTRUCCION DE OBRAS,

LA COMPRA-VENTA DE INMUEBLES Y LA EJECUCION Y TRANSAC
CI10N DE LOS MISMOS.

LA CONTRATACION DE TODA CLASE DE PRESTAMOS CON GARAN-
TIAS REALES O PERSONALES PARA EL DESARROLLO DE LOS OB
JETOS SOCIALES,

LA COMPRA Y ADQUISICION DE LOS INMUEBLES O MUEBLES NE
CESARIOS PARA LAS OFICINAS SOCIALES Y SU OBJETO SO---
CIAL.
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N) CUBRIR LA DEMANDA DE VIVIENDA ACORDE A LAS NECESIDADES
QUE PRESENTA LA POBLACION. SR
4.2.3 FuNCIONES

LAS FUNCIONES QUE SE REALIZAN EN CADA UNA DE LAS AREAS --
FUNCIONALES DE UNA EMPRESA CONSTRUCTORA-INMOBILIARA, E§~~
TAN ENCAMINADAS AL LGGRO DE OBJETIVOS DE LA MISMA,

4,2,3,1 CONSEJO DE ADMINISTRACION

A) COORDINARY SUPERVISAR LAS ACTIVIDADES QUE SE LLEVAN_
A CABO EN CADA UNA DE LAS UNIDADES ADMINISTRATIVAS -
DE LA EMPRESA.

B) TOMA DE DECISIONES TRASCENDENTALES PARA EL DESARRO--
LLO DEL ORGANISMO,

C) CONTROLAR LOS PLANES PREVIAMENTE ESTABLECIDOS,

4.2.3.2 BGERENTE GENERAL
A) TOMAR DECISIONES ACORDES A SU AUTORIDAD.

B) COORDINAR, CONTROLAR Y VIGILAR, CONJUNTAMENTE CON --
LOS RESPONSABLES DE CADA UNA DE LAS AREAS, EL CUMPLL
MIENTO DE OBJETIVOS A CORTO, MEDIANO Y LARGO PLAZO.



4.2.3.3
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REPRESENTAR A LA EMPRESA EN TODA CLASE DE ACTOS JU-
RIDICOS-MERCANTILES,

ESTABLECER LOS CANALES DE COMUNICACIGN ADECUADOS EN
TRE LAS DIVERSAS UNIDADES ADMINISTRATIVAS,

FIJACIGN DE OBJETIVOS Y POLITICAS.

APROBACION Y ASIGNACION DE RECURSOS.

PRESENTAR UN INFORME PERIODICAMENTE DEL DESARROLLO -
COMERCIAL Y FINANCIERO DEL NEGOCIO.

ESTABLECER MEDIDAS CORRECTIVAS, CUANDO EL CASO LO RE
QUIERA.

GERENCIA DE PROYECTOS

A)

8)

c)

D)

REALIZAR ESTUDIOS URBANISTICOS QUE DEFINAN LA SITUA-
CION ACTUAL Y FUTURA DE LOS INMUEBLES A DESARROLLAR.

LLEVAR A CABO EL PROYECTO ARQUITECTONICO.

TRAMITAR LAS LICENCIAS NECESARIAS PARA EL DESARROLLO
DEL PROYECTO.

DEFINIR LOS TIPOS DE CASAS A DESARROLLAR.



4.2.3.4
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ELABORAR LOS PLANOS ARQUITECTONICOS, . ESTRUCTURALES,
HIDRAULICOS, ELECTRICOS Y SANITARIOS, TOMANDO EN —-
CUENTA LOS LINEAMIENTOS MARCADOS EN EL REGLAMENTO -
DE CONSTRUCCIGN Y EN LOS DIFERENTES GRGANOS JURIDICOS,

PLANEAR Y CONTROLAR LA OBRA DESDE UN PUNTO DE VISTA

DE CALIDAD, COSTO Y TIEMPO.

SUPERVISAR QUE EL DESARROLLO DE LA OBRA SE EFECTﬂE_'
DE ACUERDO CON LOS PLANOS,

DETERMINAR LOS TIPOS DE MATERIALES A EMPLEAR EN LA
0BRA. ' -

ESTABLECIMIENTO DEL PRESUPUESTO PARA LA ELAsokAclén
DE PROYECTOS.

GERENCIA DE CONSTRUCCION

A)

B)

ELABORAR EL PROGRAMA DE OBRA, TOMANDO EN CUENTA LA_
VIGENCIA DE LA LICENCIA DE CONSTRUCCION.

LLEVAR A CABO LA CONTRATACION POR OBRA DETERMINADA_
DEL PERSONAL NECESARIO PARA DESARROLLAR LOS INMUE--
BLES: RESIDENTES DE OBRA, OFICIALES, ALBARILES, -~
PEONES, CARPINTEROS, ALMACENISTAS, HERREROS, ELEC--
TRICISTAS, VELADORES Y DEMAS PERSONAL REQUERIDO,
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DETERMINAR LOS PRESUPUESTOS DE COSTOS UNITARIOS DE_
LOS INSUMOS A EMPLEAR.

COORDINAR, CONTROLAR Y SUPERVISAR TODAS LAS ACTIVI-
DADES REFERENTES AL AREA DE CONSTRUCCION.

EFECTUAR EL PRESUPUESTO DE OBRA CONSIDERANDO: Cos-
TOS DE MATERIALES, MANO DE OBRA Y GASTOS INDIRECTOS

ESTABLECER LOS METODOS ADECUADOS PARA TENER UN CON-
TROL MAS EFICIENTE DE LOS MATERIALES ACORDE A LAS -
CARACTER{STICAS DE LOS MISMOS.

COMPRAR TODO TIPO DE MAQUINARIA Y MATERIALES PARA -
LA CONSTRUCCION, ANALIZANDO EL PRECIO, LA CALIDAD,_
LOS TIEMPOS DE ENTREGA Y DESCUENTOS QUE OFRECE EL

PROVEEDOR.

VENDER LOS DESPERDICIOS OBTENIDOS EN EL EJERCICIO -
DE LA ACTIVIDAD CONSTRUCTORA.

ARRENDAR EN CALIDAD DE ARRENDADOR-ARRENDATARIO, TO-
DO TIPO DE MAQUINARIA PARA LA CONSTRUCCION. HERRA--
MIENTAS Y EN GENERAL TODA CLASE DE IMPLEMENTOS USA-
DOS EN LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION,

. SUPERVISAR QUE LAS OBRAS SE DESARROLLEN DE ACUERDO

A LAS ESPECIFICACIONES PREVIAMENTE ESTABLECIDAS.



4,2.3.5
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K} ANALIZAR EL INCREMENTO EN LOS COSTOS Y«AJUSTAR‘EL;”—»
PRESUPUESTO DE OBRA, R

L) ELABORAR UN INFORME EN FORMA PERIGDICA DE AVANCES -
PROYECTADOS Y AVANCES REALES DE OBRA, ety

M) ESTABLECER EL PRESUPUESTO DEL AREA DE CONSTRUCCION,

GERENCIA INMOBILIARIA

A) ANALISIS Y ESTUDIO DEL ESTADO GENERAL QUE GUARDA EL
MERCADO INMOBILIARIO, R

B) REALIZAR INVESTIGACIONES DE MERCADO, ENFOCADOS A"=-.
DOS ASPECTOS: i

B.1 ) CONOCIMIENTO DE GUSTOS Y PREFERENCIAS QUE TIENEN
LOS CONSUMIDORES POTENCIALES. )

B.11) CARACTERISTICAS QUE OFRECE LA COMPETENCIA Y PO-
SIBLES ALTERNATIVAS DE INVERSION,

c) ESTuDIOS Y FACTIBILIDAD DE LA INVERSION DE INMUE---
BLES BAJO CRITERIOS ESTABLECIDOS EN LOS PROGRAMAS -
PARCIALES DELEGACIONALES,

DEFINIR LA ESTRATEGIA COMERCIAL, SENALANDO LAS CA--

D
RACTER[STICAS DEL PRODUCTO INMOBILIARIO A CREAR, LA
CAPACIDAD DEL MERCADO DE ABSORBERLOS Y CONSECUENTE-
MENTE LA POLITICA MERCADOLOGICA A SEGUIR.
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-~

£) ELABORAR LA CARTERA DE CLIENTES EN'BASE AL'PERFIL_-?

DEL CONSUMIDOR.

ESTABLECER LOS SISTEMAS PARA LA DETERMINANCION DE =-
PRECIOS.

F

e

6) ELABORAR LOS PRESUPUESTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD,

H) F1JAR LAS POLITICAS DE PROMOCIGN Y PUBLICIDAD,

1) ELABORAR LA CAMPARA PUBLICITARIA Y ELEGIR LOS MEDIOS
PARA SU REALIZACION,

J

—~

CONTRATAR LA FUERZA DE VENTAS Y CONTROLAR SU TRABAJO.

=

K) ESTABLECER LOS PROGRAMAS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD.

L) REVISAR Y ELABORAR LOS CONTRATOS DE VENTAS DESDE UN
PUNTQO DE VISTA JURIDICO-MERCANTIL, TOMANDO EN CUEN-
TA LA LEY DE PROTECCION AL CONSUMIDOR Y EL CobIGo -

pE COMERCIO.

-

M) ELEGIR Y REALIZAR PROGRAMAS DE COBRANZA A CLIENTES_

Y TASAS DE INTERESES POR PAGOS ATRASADOS.

4.2,3.6 GERENCIA ADMINISTRATIVA

A) CONTROLAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA -
EN UNA FORMA OPTIMA, DE ACUERDO A LOS PRONOSTICOS_
DE VENTA,
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~

E) ELABORAR LA CARTERA DE CLIENTES EN BASE AL PERFIL --

DEL. CONSUMIDOR.

~—

F) ESTABLECER LOS SISTEMAS PARA LA DETERMINANCION DE --

PRECIGS.,

~—

G) ELABORAR LOS PRESUPUESTOS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD.

-

H) FIJAR LAS POLITICAS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD,

ELABORAR LA CAMPARA PUBLICITARIA Y ELEGIR LOS MEDIOS
PARA SU REAL [ZACION,

J) CONTRATAR LA FUERZA DE VENTAS Y CONTROLAR SU TRABAJO.

-~

k) ESTABLECER L0S PROGRAMAS DE PROMOCION Y PUBLICIDAD,

REVISAR Y ELABORAR LOS CONTRATGS DE VENTAS DESDE UN
PUNTO DE VISTA JURIDICO-MERCANTIL, TOMANDO EN CUEN-

L
TA LA LEY DE PROTECCION AL COMSUMIDOR Y EL Cdpiee -
DE COMERCIO.

ELEGIR Y REALIZAR PROGRAMAS DE COBRANZA A CLIENTES_
Y TASAS DE [NTERESES POR PAGOS ATRASADOS.

M

4,2,3.6 GERENCIA ADMINISTRATIVA

A) CONTROLAR LOS RECURSOS FINANCIEROS DE LA EMPRESA -
EN UNA FORMA OPTIMA, DE ACUERDO A LOS PRONGSTICOS_
DE VENTA,
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-
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RECLUTAR, SELECCIONAR, CONTRATAR, INDUCIR Y DESARRO--~
LLAR AL PERSONAL QUE SE REQUIERE PARA LLEVAR A CABO -
LAS FUNCIONES EFICAZMENTE,

LLEVAR A CABO LA CONTABILIDAD DE LA EMPRESA A TRAVES_
DE SU DEPARTAMENTO CORRESPONDIENTE.

ALLEGARSE DE LOS RECURSOS MATERIALES QUE SE NECESITEN
PARA REALIZAR LAS ACTIVIDADES ORGANIZACIONALES.

REPRESENTAR A LA EMPRESA EN TODOS LOS ASPECTOS RELA--
CIONADOS CON DEPENDENCIAS GUBERNAMENTALES.

ASIGNAR LOS PRESUPUESTOS A EJERCERSE EN CADA UNO DE -
LOS EJERCICIOS CONTABLES.

HACER Y PRESENTAR LAS DECLARACIONES DE IMPUESTOS ANTE
LAS AUTORIDADES CORRESPONDIENTES EN LOS PLAZOS MARCA-
DOS POR LAS MISMAS.

ELABORAR LA NOMINA Y EFECTUAR LOS MOVIMIENTOS CORRES-
PONDIENTES EN EL IMSS, INFONAVIT, FONACOT, ETC.

ABRIR Y CONTROLAR LAS CUENTAS BANCARIAS QUE SE TENGAN
POR CADA OBRA.

PROPORCIONAR A LA GERENCIA DE CONSTRUCCION LOS RECUR-
SOS FINANCIEROS DE ACUERDO AL PROGRAMA DE OBRA.
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K) LLEVAR A CABO Y SUPERVISAR LAS ORDENES DE MENSAJERIA
ENVIADAS POR LAS DEMAS GERENCIAS.

-~

HACER LA COBRANZA DE ACUERDO AL PROGRAMA DE COBROS -
ELABORADO POR EL AREA INMOBILIARIA CONFORME A LOS --

L

CONTRATOS DE VENTA Y DE PRESTACION DE SERVICIOS POR
ADMINISTRACION DE OBRA.

=

PRESENTAR L0S ESTADOS FINANCIEROS, LA COMPARATIVA DE
L0S FLUJOS REALES CONTRA LOS PROYECTADOS DE CADA UNA

M

DE LAS OBRAS.



ANEXO A
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DE D

PROYECTOS CONSTRUCC10M INMOBILIARIA ADMINISTRACION
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V. MEZCLA DE MERCADOTECKIA Y CONCEPTO DE COMERCIALIZACION

MUCHA GENTE SE EQUIVOCA AL PENSAR QUE COMERCIALIZACION ES SI
NONIMO DE VENTA Y PROMOCION. LO ANTERIOR NO SIGNIFICA QUE -
TANTO LA VENTA COMO LA PROMOCION CAREZCAN DE IMPORTANCIA, --
SINO QUE FORMAN PARTE DE UNA MEZCLA DE COMERCIALIZACION.

DE LOS CONCEPTOS ANTERIORES SE DESPRENDEN LAS SIGUIENTES DI-
FERENCIAS: EL CONCEPTO DE VENTAS Y PROMOCION SE INICIA A --
PARTIR DE LOS PRODUCTOS YA EXISTENTES EN LA EMPRESA, Y SU --
FUNCIGN ESTA RELACIONADA CON LA VENTA Y PROMOCION CON EL FIN
DE ESTIMULAR UN VOLUMEN PRODUCTIVO DE VENTAS. EN CAMBIO LA_
COMERCIALIZACION EMPIEZA CON LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES
REALES Y POTENCIALES DE LA EMPRESA, REALIZA UN PLAN COORDINA
DO DE PRODUCTOS Y PROGRAMAS PARA SATISFACER TALES NECESIDA--
DES Y SUS UTILIDADES SE DERIVAN DE LA SATISFACCION ANTE-----
RIOR.

LA COMERCIALIZACION ES UNA ACTIVIDAD HUMANA CUYA FINALIDAD -
CONSISTE EN SATISFACER LAS NECESIDADES Y DESEOS DEL HOMBRE -

POR MEDIO DE PROCESOS DE lNTERCAMBKO-(L)

.
£Y LAURA FISCHER,

MERCADOTECNIA (EDITORIAL INTERAMER!CANA}_; R
1986), p. 6, LA T e
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A) NECESIDAD.-  ES EL ESTADO DE PRIVACION QUE SIENTE UN INDI- .

viDuo.

B) DEseos.- SON LA FORMA QUE ADOPTAN LAS NECESIDADES AL~
SER MOLDEADAS POR LA CULTURA E INDIVIDUALIDAD -
DEL SUJETO.

C) DEMANDAS.-  SUS DESEOS SE CONVIERTEN EN DEMANDAS CUANDO -

ESTAN RESPALDADOS POR EL PODER ADGUISITIVO.

D) PRODUCTO,~ ES CUALQUIER COSA QUE SE OFRECE EN UN MERCADO
PARA LA ATENCION, ADQUISICION, USO O CONSUMO_
CAPACES DE SATISFACER UNA NECESIDAD O DESEO,

£) INTERCAMBIO.- ES EL ACTO DE OBTENER UN OBJETO DESEADC PERTE
NECIENTE A ALGUIEN OFRECIENDOLE A CAMBIO OTRA
COSA,

F) TRANSACCION.~ ES UN INTERCAMBIO DE VALORES ENTRE DOS PARTES.
6) MErcADO, - ES EL CONJUNTO DE COMPRADORES REALES Y POTEN-

CIALES DE UN PRODUCTO.(Z)

LA SATISFACCION DE LOS CLIENTES ES LO MAS IMPORTANTE PARA LA -
COMERCIALIZACION; PARA LOGRARLO, LA EMPRESA DEBE ANALIZAR Y --
UTILI1ZAR ADECUADAMENTE LOS VOCABLOS ANTES MENCIONADOS PARA PO-

(@) LAURA FI1SCHER, MERCADOTECNIA, (EDITORIAL INTERAMERICANA, -
1986), p. 58.
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DER CREAR PRODUCTOS REALMENTE SATISFACTORIOS A LAS NECESIDADES
DE LOS CLIENTES,

UNA VEZ QUE LA EMPRESA HA DETECTADO LAS NECESIDADES DE SUS ---
CLIENTES, EMPEZARA A PLANEAR LOS DETALLES PARA INFLUIR EN LA -
DEMANDA DE SU PRODUCTO.

PARA INCREMENTAR LA DEMANDA DE UN PRODUCTO, EL INSTRUMENTO BA-
SICO DE QUE SE VALE LA COMERCIALIZACION, ES SIN DUDA ALGUNA, -
LA MEZCLA DE COMERCIALIZACION,

LA MEZCLA DE COMERCIALIZACION SE COMPONE DE TODO AQUELLO QUE -
UNA EMPRESA PUEDA HACER PARA INFLUIR EN LA DEMANDA DE SU PRO--
DUCTO. LAS MOLTIPLES POSIBILIDADES SON CLASIFICABLES EN CUA--
TRO GRUPOS DE VARIABLES DENOMINADAS LAS CUATRO PES (P): pRO--
DUCTO, PRECIO, PLAZA Y PROMOCION.(I)

5.1 DEFINICION DE PRODUCTO

ES TODO AQUELLO QUE PUEDE OFRECERSE A LA ATENCION DE UN -~
MERCADO PARA SU ADQUISICIGN, USO O CONSUMO, Y QUE ADEMAS -
PUEDE SATISFACER UN DESEQ O NECESIDAD. ABARCA OBJETOS Fi-
SICOS, SERVICIDS, PERSONAS, SITIOS, ORGANIZACIONES E --~--
1Deas, (2)

Mo
PHILIP KOTLER, FUNDAMENTOS DE.MERCADOTECNIA, (EDITORIAL ---

PRENTICE HALL, 1985), p. 49,
(2) IpEm, p. 6.
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5.1.1 CONCEPTO DE CONDOMINIOC HORIZONTAL

ES UN BIEN INMUEBLE CONSTRUIDO EN FORMA HORIZONTAL EN UN_
MAXIMO DE TRES NIVELES, PROPIEDAD DE VARIAS PERSONAS EN -
COMUN, (ANEXO A). ’

5.1.2 CARACTERISTICAS

Los ATRIBUTOS QUE SE BUSCAN EN LOS DESARROLLOS RESIDENCIA
LES DE CONDOMINIOS HORIZONTALES SON LOS SIGUIENTES:

A) SUS CONSTRUCCIONES SE SUJETAN A LAS DENSIDADES Y NOR--
MAS ESTABLECIDAS EN LOS PROGRAMAS PARCIALES DE DESARRQ
LLO URBANO DELEGACIONAL.

<

B) SE UBICAN CERCA DE LA ACTIVIDAD ECONGMICA DE LA ZONA -
METROPOLITANA Y LEJOS DEL BULLICIO, LO CUAL PERMITE =--

QUE TENGAN EXCELENTES SERVICIOS A LA MANO.

~

c) CUENTAN CON BARDA PERIMETRAL, ACCESO CONTROLADO POR CA
SETA DE VIGILANCIA LAS 24 HORAS DEL DIA E INTERCOMUNI=

CACION A CADA RESIDENCIA.

<

D) SUS PROYECTOS TANTO ARQUITECTONICOS COMO ESTRUCTURALES,
BUSCAN LA CONSERVACION DE AREAS VERDES Y CON ELLOEL ME

JORAMIENTO DEL MED!O AMBIENTE.



E)

F)

G)

H)

J)

K)

L)

L.l
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SE CONSTITUYEN BAJO UNA ESCRITURA PUBLICA DE REGIMEN -
DE PROPIEDAD EN CONDOMINIO,

CONSTAN DE AREAS PRIVATIVAS Y COMUNES.

ESTA REGULADO POR UN REGLAMENTO INTERIOR DE CONDOMINIO,
ELABORADO POR LA EMPRESA PROMOVENTE.

SU ADMINISTRACION SE LLEVA A CABO EN FORMA EXTERNA POR
UN GRUPC DE PERSONAS QUE SON COSTEADAS Y ELEGIDAS POR_
1.0S PROPI10S CONDOMINIOS; GQUIENES PROPORCIONAN DE MANE-
RA INTEGRAL LOS SERVICIOS INTERNOS DEL CONJUNTO.

POR SU UBICACION Y DISTRIBUCION PERMITE UNA PRIVACIA -
PARA CADA FAMILIA.

REPRESENTAN UN INSTRUMENTO DE INVERSION DE ALTA PLUSVA
LIA.

Su SEGMENTO DE MERCADO ESTA PLENAMENTE ESTABLECIDO EN_
PERSONAS DE NIVEL ECONOMICO NETAMENTE ALTO.

PoR SU TAMARO SE CLASIFICAN EN:

) CONDOMINIO JUNIOR: DE 3 A 7 RESIDENCIAS.

L.11 ) ConDOMINIO SENOR: DE 8 A 12 RESIDENCIAS.
L.111) GRAN CONDOMINIO: MAS DE 12,
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TIPO DE BIEN

LOS PRODUCTOS SON CLASIFICABLES EN TRES GRUPOS SEGUN SU DU

RABILIDAD O TANGIBILIDAD:

5.1.4

~

A) BIENES DURABLES, SON LOS BIENES TANGIBLES QUE NOR--.

MALMENTE RESISTEN A VARIOS .USOS,

~—

B) BIENES NO DURABLES. SON LOS BIENES TANGIBLES QUE NOR--

MALMENTE SE CONSUMEN DESPUES DE UNO O UNOS CUANTOS USOS.

~—

SERVICIOS. SON ACTIVIDADES, BENEFICIOS O SATISFACCIO--
NES QUE SE OFRECEN PARA LA VENTA.

[

DE ACUERDO A LA CLASIFICACION ANTERIOR, PODEMOS DECIR QUE_
LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES, POR SUS CARACTERISTICAS PRO-
PIAS SON BIENES DE CONSUMO DURADERO.

CicLo DE VIDA

EL PERIODO DE DURACION DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES, ES
SUMAMENTE LARGO, Y SU DESGASTE UNICAMENTE SE DERIVA POR LA
CALIDAD DE LOS MATERIALES QUE FUERON EMPLEADOS EN SU CONS-
TRUCCION, SUS CARACTERISTICAS SOLO PUEDEN SER CAMBIADAS -

~ EN RELACION A SUS FACHADAS Y ACABADOS; NO ASf, EN SU ES---

TRUCTURA, LA CUAL SE VERA AFECTADA SOLAMENTE POR CASOS EX-
TREMOS COMO: DERRUMBES, SISMOS. TERREMOTOS, ETC.
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5.1.6
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INROVACIGN DEL PRODUCTO

LoS CONDOMINIOS HORIZONTALES SE PRESENTAN COMO UNA ALTER
NATIVA PARA CUBRIR LAS NECESIDADES DE VIVIENDA DE GENTE_
DE NIVEL ECONOMICO ALTO.

SU DESARROLLO DATA DE L05 ULTIMOS AROS DE LA DECADA DE -
L0s 70’5 Y PRINCIPIOS DE LA DECADA DE L0S 80 ’'s; MANEJAN
DOSE COMO UN PRODUCTO 100% INNOVADOR EN LO REFERENTE AL_
CONTEXTO DE LA VIVIENDA, OFRECIENDO ALGUNAS CARACTERISTL
CAS PARA EL NIVEL SOCIOECONOMICO ALTQO QUE NADIE HABIA MA
NEJADO, TALES COMO:

A) INMEJORABLE UBICACION.
B) VERDADERA EXCLUSIVIDAD.
C) MAXIMA SEGURIDAD.

D) SERVIC10S INTERNGS.

E) ALTA PLUSVALIA,

PERFIL DEL CONSUMIDOR

LOS NIVELES O ESTRATOS SOCIOECONGMICGS SON DIVISIONES RE
LATIVAMENTE PERMANENTES Y HOMOGENEAS DENTRO DE UNA SOCIE-
DAD EN LA QUE LOS INDIVIDUOS COMPARTEN ESTILOS DE VIDA Y
CONDUCTAS SIMILARES.
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AL HABLAR DEL PERFIL DEL CONSUMIDOR REAL O POTENCIAL QUE
ADQUIEREN COMUNMENTE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES, DEBE-~
MOS TOMAR EN CUENTA QUE SON PERSONAS CUYO POTENCIAL ECO-
NOMICO Y SOCIAL ES NETAMENTE ALTO,

LAS CARACTERISTICAS EN ESTE GRUPG DE INDIVIDUGS LAS PO--~
DEMOS ENCONTRAR EN LAS SIGUIENTES CLASIFICACIONES:

A) NIVEL A (ALTA SUPERIOR)
(4% DE LA POBLACION TOTAL).

INGRESOS: MAs DE 30 VECES EL SALARIO Minimo.

TiPo DE VIVIENDA: DE LUJO, CON GRANDES JARDINES, PIS~
CINA.

AUTOMOVIL: MAS DE CUATRO OLTIMO MODELQ.

NIVEL EDUCATIVO: PROFESIONISTAS.

OcupPACION: INDUSTRIALES, GRANDES COMERCIANTES,

TIPC DE AMUEBLADO:DE LUJO, LA MAYORIA POSEE APARATOS
ELECTRODOMESTICOS, V1DEOGRADADORAS,
CABLEVISION Y ANTENA PARABOLICA,

SERVICIO DOMESTICO:MAS DE CINCO PERSONAS (CHOFER, RE-~
CAMARERA, COCINERA, JARDINERO).



B

-

VESTIDO:

NUMERO DE PERSONAS
EN CADA FAMILIA:

ACTIVIDADES:
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DE ALTA CALIDAD Y GENERALMENTE A -
LA ‘MODA DEL EXTRANJERO,

CUATRO, PRINCIPALMENTE ADULTOS; --
DCNDE LOS HIJOS ESTAN EN POSIBILI-
DAD DE CASARSE Y ADQUIRIR UN CONDQ
MINIO HORIZONTAL.

VARIEDAD DE ACTIVIDADES CULTURALES.

NIVEL B (ALTA INFERIOR)

(6% DE LA POBLACIGN TOTAL).

INGRESO:

TIPO DE VIVIENDA:

AuToMOVIL:
NIVEL EDUCATIVO:

OCUPACION:

SERVICIO DOMESTICO:

MAS DE 15 VECES EL SALARIO MINIMO.

DE LUJO, CASA PARTICULAR GRANDE, --
CON JARDIN O CONDOMINIO DE LUJO DE_
5 A 8 HABITACIONES.

MAS DE 3, ALGUNO ULTIMO MODELO.
PROFESIONISTAS.

INDUSTRIALES, GERENTES DE ALGUNA EM

PRESA GRANDE, DUEROS DE PEQUERAS EM
PRESAS, ETC.

TRES PERSONAS: RECAMARERA, COCINE-
RA,» JARDINERO.



TIPO DE AMUEBLADO:

VESTIDO:

NOMERO DE PERSONAS
EN CADA FAMILIA:

ACTIVIDADES:

5.2 DEFINICION DE PRECIO

ES LA CANTIDAD DE DINERO

TERCAMBIO LA COMBINACION

LO ACDMPANAN.(l)
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DE LUJO, BUENA CALIDAD, DE ALMACENES
EXCLUSIVOS, TIENEN LA MAYOR{A APARA-
T0S ELECTRONICOS, POSEEN CABLEVISION
Y EN ALGUNAS CASAS ANTENA PARABOLICA.

A LA MODA EXTRANJERA,

3 A 6, PRINCIPALMENTE ADULTAS,

CLUBES DEPORTIVOS; GRAN ACTIVIDAD --
CULTURAL. -

QUE SE NECESITA PARA ADQUIRIR EN IN-
DE UN PRODUCTO Y LOS SERVICIOS QUE - |

5.2.1 SISTEMAS PARA LA DETERMINACION DEL PRECIO

Los SISTEMAS QUE SE UTILIZAN EN EL AREA INMOBILIARIA PARA -

DETERMINAR LOS PRECIOS

A LOS QUE SE VAN A VENDER LOS CONDO-

MINIOS HORIZONTALES, SE PUEDEN CLASIFICAR EN BASE A LOS COS
TOS, A LA UTILIDAD Y A LA COMPETENCIA,

W,
LAURA FISCHER, MERCADOTECNIA, (EDITORIAL INTERAMERICANA), ---

1986}, p. 182,



TIPO'DE AMUEBLADO::

VESTIDO:

NUMERO DE PERSONAS
EN CADA FAMILIA:

ACTIVIDADES:

5.2 DEFINICION DE PRECIO

ES LA CANTIDAD DE DINERO

TERCAMBIO LA COMBINACION

LO ACOMPANAN.(l)

59,

DE (UJO, BUENA CALIDAD, DE ALMACENES
EXCLUSIVOS, TIENEN LA MAYOR[A APARA-
TOS ELECTRONICOS, POSEEN CABLEVISION
Y EN ALGUNAS CASAS ANTENA PARABOLICA.

A LA MODA EXTRANJERA.

3 A 6, PRINCIPALMENTE ADULTAS.

CLUBES DEPORTIVOS; GRAN ACTIVIDAD --
CULTURAL,

QUE SE NECESITA PARA ADQUIRIR EN IN-
DE UN PRODUCTO Y LOS SERVICIOS QUE -

5.2.1 SISTEMAS PARA LA DETERMINACION DEL PRECIO

Los SISTEMAS QUE SE UTILIZAN EN EL AREA INMOBILIARIA PARA -

DETERMINAR LOS PRECIOS

A LOS QUE SE VAN A VENDER LOS CONDO-

MINIOS HORIZONTALES, SE PUEDEN CLASIFICAR EN BASE A LOS COS

TOS, A LA UTILIDAD Y A LA COMPETENCIA,

T aina Frem
L

AURA FISCHER, MERCADOTECNIA, (EDITORIAL INTERAMERICANA), ---

1986), p. 182,
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5.2.1.1 DETERMINACION DEL PRECIO EN BASE A LOS COSTOS

L0S COSTOS CONSTITUYEN LA SUMA DE ESFUERZOS Y RECURSOS_
QUE SE HAN INVERTIDO PARA PRODUCIR ALGO.

EN UNA EMPRESA CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA, LOS COSTOS A_
CONSIDERAR SON LOS SIGUIENTES:

A) COSTO DEL TERRENO.

B) PROYECTO (4% SOBRE EL COSTO DE OBRA),

c) CosT0S DE OBRA.

C.1 ) MATERIALES  (TIENDEN A INCREMENTARSE DE ACUERDO_
AL IMPACTO INFLACIONARIO),

C.11) MANO DE OBRA {TIENDEN A INCREMENTARSE DE ACUERDO

AL AUMENTO DEL SALARIO MINIMO GENE--
RALY.
D) BGASTOS INDIRECTOS.
E) GASTOS DE ESCRITURACION, LICENCIAS, PERMISOS Y GESTQ
RIA.

F) GASTOS DE ADMINISTRACION,

F.1 ) GASTOS DE VENTA Y PROMOCION,

F.I1) COMISION DE VENTAS 3% SOBRE EL VALOR DEL CONDOMI-
NIO HORIZONTAL.



5.2.1.2

5.2,1.3
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UNA VEZ QUE SE HAN DETERMINADO LOS COSTOS EN LOS QUE SE.
VA A INCURRIR, SE ESTA EN POSIBILIDAD DE DETERMINAR EL_
PRECIO DE VENTA CONSIDERANDO EL PORCENTAJE DE UTILIDAD_
QUE SE DESEA OBTENER.

DETERMINACION DEL PRECIO EN BASE A LA UTILIDAD

ESTE SISTEMA ES MUY SENCILLO. CONSISTE EN ANADIR AL --
COSTO TOTAL EL PORCENTAJE DE UTILIDAD QUE SE DESEA OBTE
NER. LA FIJACION DEL PRECIO DE VENTA, CONSIDERANDO LA_
UTILIDAD, ES DETERMINADO EN UNA EMPRESA INMOBILIARIA ME
DIANTE EL SIGUIENTE PROCESO:

Costo TOTAL { + ) PORCENTAJE DE UTILIDAD (QUE VA GE-
NERALMENTE DE UN 100 A UN 150%) -=-
( =) PRECIO DE VENTA.

DETERMINACION DEL PRECIOC EN BASE A LA COMPETENCIA

Los COMPETIDORES INFLUYEN ACTIVAMENTE EN LA DETERMINA--
CION DEL PRECIO DE VENTA, YA QUE SI NO DETERMINAMOS ME-
DIANTE INVESTIGACIONES DE MERCADO, CUALES SON LAS CARAC
TER{STICAS Y PRECIOS DE VENTA DE LOS INMUEBLES QUE VEN-
DEN SEMEJANTES A LOS QUE OFRECE NUESTRA COMPAfiIfA, PODE-
MOS QUEDAR FUERA DEL MERCADO INMOBILIARIO. ADEMAS DE -
LO MENCIONADO, EL CONOCER A LA COMPETENCIA, NOS PUEDE -
PRODUCIR LAS SIGUIENTES VENTAJAS:
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-

A) MEJORAR LAS CARACTERISTICAS DE LOS CONDOMINIOS HORI--
ZONTALES EN CUANTO A: ACABADOS, TIPOS DE MATERIALES,

DISENOS, ETC.
B) AJUSTAR NUESTROS PRECIOS.
€) CORREGIR NUESTRAS CAMPARAS DE PROMOCION Y VENTA.

D) DETERMINAR ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION PARA ATA--
CAR A NUESTRO COMPETIDOR MAS FUERTE,

5.2,2 PROCESO PARA DETERMINAR LISTAS DE PRECIOS

UNA VEZ QUE SE HA DETERMINADO EL PRECIO DE VENTA, SE ESTA_
EN POSIBILIDAD DE DISERAR LAS LISTAS DE PRECIOS QUE UTILI-
ZARAN NUESTROS VENDEDORES, CON EL FIN DE INCREMENTAR LA DE
MANDA DE LDS CONDOMINIOS HORIZONTALES.

LAS LISTAS DE PRECIOS QUE SE ELABORAN SON TRES:

A) LISTA DE PRECIOS DEL TERRENO

PARA DETERMINAR EL VALOR TOTAL DEL TERRENO, SE MULTIPLL
CA LA SUPERFICIE TOTAL DE CADA LOTE, POR EL PRECIO DE_
VENTA POR METRO CUADRADO DE TERRENO,

GENERALMENTE, LA VENTA DEL TERRENO SE LLEVA A CABO DE -
TRES A CUATRO PAGOS DIFERIDOS EN FORMA MENSUAL; .ESTO ES,
AL CONTRATAR A 30 DIAs, A 60 DfAS Y A 90 DIAS, ANEXO -:
B).
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c)
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LISTA DE PRECIOS A VALOR INDIZADO

LA FORMA COMO SE ELABORA ESTA LISTA ES CONSIDERANDO EL_

VALOR TOTAL DEL TERRENO, MAS EL VALOR DE LA CONSTRUC-~~

CION, PARA EL CUAL SE HACE EL SIGUIENTE PROCESO: SU--

PERFICIE DE CONSTRUCCION POR METRO CUADRADO DE CONSTRUC
CION SIN ACABADOS, IGUAL A VALOR DE LA CONSTRUCCION, -

LA SUMA DEL TERRENO Y DE LA CONSTRUCCION NOS DA EL VALOR
TOTAL., (ANEXO C).

EL PAGO EN PERIODOS DIFER1DOS CONSIDERA EL 100% DEL VA-
LOR DEL TERRENO Y EL 20% DEL VALOR DE LA CONSTRUCCION._
EL sALDO 0 SEA, EL 80% DEL VALOR DE LA CONSTRUCCIGON SE_
PAGA EN 1l MENSUAL IDADES,

LISTA DE PRECIOS A PRECIO FIJO

ESTA LISTA SIGUE EL MISMO PROCEDIMIENTO Y FORMA DE PAGO
QUE LA ANTERIOR; LO UNICO QUE CAMBIA ES EL PRECIQ POR -
METRO CUADRADO DE CONSTRUCCION, QUE ES SUPERIOR A LA AN
TERIOR, DEBIDO A QUE INCLUYE ACABADOS EN CADA UNA DE ~--
LAS RESIDENCIAS, (ANEXxo D),

EXISTEN ALGUNOS CASOS ESPECIALES DONDE SE ELABORAN PROYEC-
TOS CONSIDERANDO VARIOS PROTOTIPOS DE RESIDENCIAS., EN ES-

TAS SITUACIONES LA LISTA VAR[A, DEBIDO PRINCIPALMENTE A --
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QUE LAS CARACTER{STICAS DE LOS CONDOMINIOS A CONSTRUIR, -
DE ACUERDO A SU PROTOTIPO, HACEN QUE SE INCREMENTE EL PRE
Cl0 DE VENTA; SIN EMBARGO, EL SISTEMA PARA DETERMINARLO -~
ES EL MISMO QUE A PRECIO FIJo., (ANExo E).

ToDAS ESTAS LISTAS DE PRECIOS INCLUYEN EL COSTO DEL PRO--
YECTO, LICENCIAS Y TODOS LOS COSTOS INHERENTES A LAS MIS-
MAS COMO SON: PORCENTAJE DE COMISIGN DE VENTAS, GASTOS -
DE ADMINISTRACION, COSTO DE URBANIZACION, COSTO DE MATE--
RIALES Y MANC DE OBRA.

CONTROL DE PRECIOS

EL CONTROL DE PRECIOS REPRESENTA UNA ACTIVIDAD PRIMARIA,_
TANTO PARA EL AREA DE CONSTRUCCION, COMO PARA EL AREA IN-
MOBILIARIA, POR LAS SIGUIENTES RAZONES:

A) EL AREA DE CONSTRUCCION DEBE REVISAR CONTINUAMENTE LOS
PREC10S UNITARIOS DE LOS MATERIALES QUE SE EMPLEEN EN_
LA CONSTRUCCION DE ESTOS INMUEBLES, AJUSTANDO LOS PRE-
SUPUESTOS DE OBRA Y POR CONSIGUIENTE EL VALOR DEL ME--
TRO CUADRADO DE CONSTRUCCION, HACIENDO LLEGAR AL AREA_
INMOBILIARIA LOS PRESUPUESTOS CORREGIDOS A LA FECHA,

hes

B) POR Su PARTE, EL AREA INMOBILIARIA ACTUALIZA LAS LIS--

TAS DE PRECIOS CONFORME A LOS PRESUPUESTOS.



EL SISTEMA DE CONTROL QUE UTILIZA EL AREA: lNMOBlLlARf
CONSISTE EN SEGUIR UNA CLAUSULA EN LAS’ LISTAS
"C10S CON LA SIGUIENTE LEYENDA:

"ESTA LISTA DE PRECIOS TIENE VIGENCIA DEL . )
RESPETANDOSE UNICAMENTE LAS OPERACIONES QUE SE HUBIESEN
CONTRATADO FORMALMENTE ANTES DE ESA FECHA, ~ . =

5.3 DEFINICION DE PLAZA

SE CONSTITUYE POR EL CONJUNTO DE INDIVIDUOS Y ORGANIZACIONES
QUE SON COMPRADORES REALES O POTENCIALES DE UN PRODUCTO.(I)_
EN EL CASO DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES, REPRESENTA EL LU
GAR DONDE SE LLEVARA A CABO EL DESARROLLO DE CONJUNTOS RESI-

DENCIALES,

EL MERCADO POTENCIAL DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES ESTA --
CONFORMADO POR TODOS LOS INDIVIDUDOS QUE CAEN DENTRO DEL NI--
VEL SOCIOECONOMICO ALTO SUPERIOR Y ALTO INFERIOR DESCRITO EN
EL PERFIL DEL CONSUMIDOR,

5.3.1 UBICACION DEL LUGAR PARA EL DESARROLLO DE LOS CONDOMINIOS_
HORIZONTALES

CoMD SE HA VENIDO SENALANDO, EL AREA DONDE SE UBICAN LOS -
CONDOMINIOS HORIZONTALES, ES EN LUGARES QUE TIENEN LAS SI-

) I "PHIL1P KOTLER, FUNDAMENTOS DE MERCADOCTECNIA, (EDITORIAL ---
. PRENTICE HaLL, 1985). p. 10.
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GUIENTES CARACTERISTICAS:

A) ZonAs 100% RESIDENCIALES.
B

LUAGARES QUE PRESENTAN UN TI1PO DE DENSIDAD ACORDE PARA EL
DESARROLLO DE VARIAS RESIDENCIAS EN CONDOMINIQ HORIZONTAL.

c

URBAN1ZADOS (DRENAJE, LUZ, ATARJEAS, PAVIMENTO, AGUA POTA
BLE),

D) SUPERFICIES DE 2,000 A 15,000 M2,
E) GRANDES VIAS DE ACCESO,

=

F) CERCANIA A TODO TIPO DE SERVICIOS.
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5.3,2 CARACTERISTICAS DE LA ZONA

EL SITIO ELEGIDO PARA CONSTRUIR ESTE TIPO DE INMUEBLES, -
ADEMAS DE SATISFACER ADECUADAMENTE CON LOS REQUISITOS LEGA
LES, DEBE POSEER LOS SIGUIENTES ATRIBUTOS:

A) EXCELENTES VIAS DE COMUNICACION,

B) CONTAR CON TODDS LOS SERVICIOS PUBLICOS.

c) TENER AREAS VERDES.

£) TIPO DE SUELO IDEGNEO PARA CONSTRUIR CASAS Dﬁ TRES NIVE
LES, . &

F) SERVICIOS ACORDES A LAS CARACTERISTICAS DE LA ZONA,

5.4 PROMOCION Y PUBLICIDAD

LA MAYOR PARTE DE LA GENTE CREE QUE LA PROMOCIGN ES UN SING-
"NIMO DE PUBLICIDAD QUE TIENE COMO FINALIDAD COORDINAR LOS --
ESFUERZOS DE VENTAS Y ESTABLECIMIENTO DE CANALES QUE PERMI--
TAN UNA INFORMACIGN Y PERSUACION NECESARIAS PARA FACILITAR -
LA VENTA DE UN BIEN 0 SERVICIO.

ALBERT FREY OPINA QUE LA PRINCIPAL DIFERENCIA QUE EXISTE EN-
TRE ESTOS CONCEPTOS. ES QUE LA PROMOCION ES MANEJADA POR LA_
MISMA EMPRESA Y LA PUBLICIDAD ES LLEVADA A CABO POR EMPRESAS
EXTERNAS,
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CONCEPTO DE PROMOCIGN

LA PROMOCIGN DE VENTAS ESTA RELACIONADA CON LA CREACION, -
APLICACION Y DISEMINACION DE MATERIALES Y TECNICAS QUE COM
PLEMENTAN Y APOYAN A LA PUBLICIDAD Y A LA VENTA PERSONAL._
(ALBERT W. FREY),

CONCEPTO DE PUBLICIDAD

Es UNA ACTIVIDAD POR MEDIO DE LA CUAL LA FIRMA TRANSMITE -
COMUNICACIONES PERSUASIVAS A LOS COMPRADORES {PHILIP -----
KOTLER) .

OBJETIVOS DE LA PROMOCION Y LA PUBLICIDAD

Los OBJETIVOS PROMOCIONALES QUE SE PERSIGUEN EN EL CASO DE
LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES SON:

A) ESTIMULAR LAS VENTAS DE ESTE TIPO DE INMUEBLE,

B) ATRAER NUEVOS CLIENTES,

C) AYUDAR EN LA ETAPA DE INICIACION DE VENTAS,

D) DAR A CONOCER LOS ATRIBUTOS DE LOS CONDOMINiOS HORIZON-
TALES.,

E) AUMENTAR LAS VENTAS EN PERIODOS ECONOMICOS CRITICOS,



5.4.4

5.4.4.

EN EL CASO DE LA PUBLICIDAD, LOS OBJETIVOS QUE SE PRETEN--
DEN ALCANZAR SON: RO

A) Dar soLucrdN A LA DISMINUCION DE LA DEMANDA.

B) SUPERAR ALGUN DESPRESTIGIO.

€) LLEGAR A LA GENTE INACCESIBLE PARA LOS VENDEDORES,
D) COMBATIR A LA COMPETENCIA.

€) DAR A CONOCER LOS NUEVOS ATRIBUTOS DEL PRODUCTO.

F) DESARROLLAR CONJUNTAMENTE LA IMAGEN DE LOS CONDOMINIOS

HORIZONTALES Y LA DE LA EMPRESA MISMA,

DESARROLLO DE LA CAMPARA PROMOCIONAL Y PUBLICITARIA DE LOS
CONDOMINIOS HORIZONTALES

LA CAMPARA PUBLICITARIA ES UN CONJUNTO DE MENSAJES EXPRESA
DOS EN FORMA ADECUADA BASADA EN LOS LLAMADOS FACTORES DE--
TERMINANTES, O SEA, QUE SE ANUNCIA, PARA QUE SE ANUNCIA Y_
A QUIEN SE ANUNCIA, DE ESTOS FACTORES SE PERMITE DEDUCIR
LOS FACTORES CONSECUENTES DE LA CAMPANA, QUE SON: COMO SE
ANUNCIA Y CUANTO SE INVIERTE.

1 PASOS DE UNA CAMPANA PUBLICITARIA

LA CAMPARA PUBLICITARIA ES UNA SERIE DE ESFUERZOS DE PRO
MOCIGN PLANIFICADOS Y COORDINADOS, REALIZADOS ALREDEDOR_
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DE UN TEMA CENTRAL Y DESTINADOS A CONSEGUIR UN FIN ESPE
clFico, S

L0S PASOS PARA UNA CAMPARA PUBLICITARIA SON PRINClﬁALf-
MENTE:

A) IDENTIFICAR Y ANALIZAR EL GRUPO META DE LA PUBLICI--
DAD. EL MERCADO REAL DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTA--
LES ESTA FORMADO PGR _TODAS LAS PERSONAS DE NIVEL SO
CIOECONGMICO ALTO, QUE VIVEN EN ZONAS RESIDENCIA-
LES Y O@E_BUSCAN NUEVAS FORMAS DE VIDA,

-

B).  DETERMINAR LOS OBJETIVOS DE LA CAMPARA,
Los OBJETIVOS TIENEN COMO FINES PRIMORDIALES:

1) INCREMENTAR LAS VENTAS A CORTO PLAZO,
2) CONTRIBUIR CON LA FUERZA DE VENTAS.

3) MOSTRAR LAS CARACTERISTICAS ESENCIALES DE LOS CON_
DOMINIOS HORIZONTALES DE UNA MANERA FACIL DE PER-
CIBIR,

4

~

ENCONTRAR FORMAS ACCESIBLES PARA LLEGAR A LOS ----
CLIENTES POTENCIALES.

5

-~

FIJAR EL PRESUPUESTO.



~ SE UTILIZA EL 6% DEL VALOR TOTAL DE VENTAS PRO
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EL PRESUPUESTO SE DETERMINA GENERALMENTE DE LA"S1
GUIENTE FORMA: '

YECTADAS, EL CUAL SE DESGLOSA EN Los‘éiGUJEhTESj
RUBROS : RIS e TR

3% DE VENTA.
2% COMISION DE VENTAS,
1% IMPREVISTOS.

D) ESPECIFICAR EL ENFOQUE O TEMA.

E

~

EL TEMA PRINCIPAL EN LA PUBLICIDAD DE LOS CONDOMI-
NIOS HORIZONTALES, REFLEJA LAS CARACTER{STICAS DE_
LA ZONA DONDE SE UBICAN ESTOS, AS[ COMO: LOS ATRL
BUTOS DEL INMUEBLE Y LOS BENEFICIOS QUE SE OBTIE--

NEN AL ADQUIRIRLO,

ELECCION DE MEDIOS.

LOS MEDIOS PUBLICITARIOS QUE GENERALMENTE UTILIZAN
PARA DAR A CONOCER ESTE TIPO DE INMUEBLES SON::

1) CoCcKTAIL DE PRESENTACION

SE CONTACTA CON DIVERSAS SUCURSALES BANCARIAS Y
SE LES SOLICITA QUE POR MEDIC DEL ENVIO DE LOS_
ESTADOS DE CUENTA HAGAN LLEGAR A POSIBLES CLIEN
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TES POTENCIALES UNA INVITACION PARA ASESTIR A -
LA PRESENTACION DEL LANZAMIENTO DE UN CONJUNTO_
RESIDENCIAL EN CONDOMINIO HORIZONTAL, TAMBIEN_
SE INVITA DIRECTAMENTE A GENTE CONOCIDA EN EL -
MEDIO Y A PERSONAS CONOCIDAS CON CARACTERISTI--
CAS DE CLIENTES POSIBLES. (ANEXos F v G).

LA PRESENTACION DEL CONJUNTO HORIZONTAL SE LLE-
VA A CABO EN EL SITIO DONDE SE DESARROLLARA, O_
BIEN EN ALGUN LOCAL COMERCIAL.

EL PROCESO DE PRESENTACIGN CONSISTE EN PRESEN--
TAR UN VIDEO PREVIAMENTE ELABORADO QUE MUESTRA_
LAS CARACTERISTICAS DEL INMUEBLE QUE SE OFRECE}
ASIMISMO, UNA VEZ TERMINADO EL VIDEO, SE LE [N~
VITA AL PUBLICO ASISTENTE A PASAR CON LOS VENDE
DORES UBICADOS EN LUGARES ESTRATEGICOS PARA 0B-
TENER MAYOR INFORMACION.

LA FINALIDAD DE ESTE TIPO DE MEDIO ES CONTRATAR
LA VENTA DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES Y DAR_
A CONOCER EL INMUEBLE A LOS CLIENTES POSIBLES.

CARPETAS PROMOCIONALES

SON EL INSTRUMENTO BASICO DE LA FUERZA DE VEN--
TAS, YA QUE EN ESTA SE MUESTRAN LOS SIGUIENTES.
ASPECTOS:
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<

A) DESCRIPCION GENERAL.

~—

B) PLANTA DE CONJUNTO.

~

C) PLANO DE DISTRIBUCION POR TIPO DE CASA/. -

=

D) FACHADAS DE LAS CASAS,

ESPECIFICACTONES DE CONSTRUCCION EN INTERIO-
RES Y EXTERIORES, :

~—

F) ESPECIFICACIONES DE ACABADOS.

~

G) LISTAS DE PRECIOS Y FORMAS DE PAGO.

H) PROGRAMA DE OBRA.

~

1} TIPOS DE CONTRATOS:

1.1) CONTRATO DE COMPRA-VENTA.

1,.2) CONTRATO DE SERVICIOS PROFESIONALES POR AD
MINISTRACION DE OBRA,

FOLLETOS

MUESTRAN LOS ATRIBUTOS DEL INMUEBLE, LAS CARAC-
TERISTICAS DE LAS CASAS, LA UBICACION DE ESTAS_
Y LOS LUGARES DONDE PUEDEN AMPLIAR LA INFORMA--
CION,

SE DISTRIBUYEN ESENCIALMENTE EN LUGARES A DONDE
ACUDE EL MERCADO META, COMO SON: CLUBES SOCIA-
LES, ASOCIACIONES PROFESIONALES, RESTAURANTES Y
LUGARES CULTURALES. (AnExos H € I).
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4) SERALAMIENTOS VIALES

5

6

~—

-

SE COLOCAN EN LOS POSTES DE LAS PRINCIPALES AVE
NIDAS QUE LLEVAN AL LUGAR DONDE ESTA UBICADO EL
DESARROLLO, EN UNA DISTANCIA DE 30 A 50 METROS.

Los SERALAMIENTOS INDICAN EL LUGAR EXACTO DONDE
SE LOCALIZA EL CONJUNTO. ({ANEXO J),

ROTULACION DE PAREDES

SE CONTRATA CON PROPIETARIOS CUYOS INMUEBLES SE
ENCUENTRAN EN LAS AVENIDAS PRINCIPALES QUE DAN_
AL CONJUNTO Y QUE TIENEN PAREDES SUSCEPTIBLES -
DE ROTULAR PARA PROMOCIONAR A LAS CASAS RESIDEN
CIALES. (ANEXO K).

PRENSA

CONSTITUYE, JUNTO CON EL COCKTAIL DE PRESENTA--
CION, UNO DE LOS MEDIOS MAS CAROS PARA PROMOCIQ
NAR A LOS CONDOMINIOS, SIN EMBARGO, ES UN MEDIO
MUY EFICAZ.

POR LO REGULAR SE TIENE LA POL{TICA DE PUBLICAR
LOS ANUNCIOS DE ESTOS INMUEBLES LOS FINES DE SE
MANA,

EXISTEN DIVERSOS TAMANOS PARA ANUNCIAR EL CON--
JUNTO EN EL PERIODICO, LAS SECCIONES DONDE SE -
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LOCALIZAN SON Aviso OPORTUNO Y SECCION METROPO-
LITANA. (ANEXO L),

CASETAS DE VENTA

SE ESTABLECEN EN LA PARTE INTERIOR DEL CONJUNTO,
Y SON ATENDIDAS POR UN VENDEROR QUE HACE GUARDIA
TODOS LOS DIAS; SON DECORADAS CON FOTOGRAF [AS DE
LAS FACHADAS DE LAS CASAS TIPO, Y CON ESQUEMAS DE
LA DISTRIBUCION DE INTERIORES. B

LA FINALIDAD DE ESTE TIPO DE PROMOCION ES QUE EL
CLIENTE TENGA UN CONTACTO MAS ESTRECHO CON EL IN
MUEBLE QUE SE LE OFRECE. (VER ANEXOS M, N. N v_
0).

SOMBRILLAS DE VENTA

SE LOCALIZAN EN LA PARTE EXTERNA DEL INMUEBLE Y_
EN LAS PRINCIPALES AVENIDAS QUE CONFLUYEN AL CON
JUNTO. SON DECORADAS EN SU PARTE SUPERIOR POR -
PEQUENAS BANDEROLAS PARA LLAMAR LA ATENCION,

AL IGUAL QUE LAS CASETAS DE VENTA, SON ATENDIDAS
POR UN VENDEDOR QUE ASISTE REGULARMENTE LOS FI--
NES DE SEMANA.
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9) ENTREVISTAS POR TELEFONC

EN OCASIONES ALGUNOS CLIENTES POTENCIALES LLAMAN A_
LA OFICINA ENCARGADA DE PROMOVER ESTE TIPO DE BIEN_
CON EL OBJETO DE AMPLIAR SU INFORMACION; EN ESTOS -
CAS0S, SE LE DA UNA CITA, YA SEA DONDE SE LOCALIZA_
LA EMPRESA O DONDE SE UBICA EL CONJUNTO.

10

—

MAGUETAS

ESTAS SE PONEN A DISPOSICION DE LA FUERZA VENDEDORA
PARA QUE MUESTREN A LOS CLIENTES LAS CARACTERI[STI--
CAS FINALES DE LA OBRA A DESARROLLAR. (ANEXo P),

F) ELABORAR LA PROGRAMACIOGN.

ESTE PASO VA MUY RELACIONADO CON EL PRESUPUESTO ASIGNA-
DO, YA QUE DE ACUERDO AL COSTO, ES LA FRECUENCIA CON LA
QUE SE VAN A UTILIZAR LOS MEDIOS PUBLICITARIOS.

SU PROGRAMACTON SE LLEVA A CABO ELIGIENDO LOS MEDIOS --
QUE TIENEN MAS IMPACTO CON LOS CLIENTES. DICHOS RESUL-
TADOS SE OBTIENEN DEL INFORME QUE PRESENTA EL AREA INMQ
BILIARIA A LOS MIEMBROS DEL CONSEJO DE ADMINISTRACION,_
EN EL CUAL SE INDICA LA PERIODICIDAD CON LA QUE SE ESTA
EMPLEANDO DETERMINADO INSTRUMENTO DE PROMOCION DE ACUER
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DO A SU CAPTACIGN DE CLIENTES POTENCIALES, ASI. COMO'LAS
ALTERNATIVAS DE MEDIOS SUBSTITUTOS, St Bt

EL PERIODO DE PROMOCIGN SE EFECTUA HASTA HABER VENDIDO.
EL 75% DE LOS INMUEBLES OFRECIDOS, DE ACUERDO AL PRONGS
TICO DE VENTAS. Lo :
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ANEX0 B

NOMERE DEL CONJUNTE DE CONDOMINIOS hORIIONTALE:
UBICACIDN

LIETACDE BRECICS [E

NN, MILES DE #

$oVRLER 1 AL T RORNA S TE 2450
CAREE L IDEL WX 1UVALLE ot et -

STOTAL g 0B 4 DE:
TERREND 2 TERK

RN

T FRECICS TIENE VIGENCIA DEL_ AL .. BE
SLIADAE FORMALMENTE ANTES D€ ESA FECHA,

- >EEI§ Lt



ANEXO C
NOMBRE DEL COWJUNTD DE CONDGMINIOS HORIIONTALES
URICATION
LISIA € PRECIDS A whidF INDIZADD
tM.N, NILES DE PESOS)

VIBEATIA

' = - 1
v ' t t t ' FOFMA . DT PRRD 8
WCASAY  AREA BREA 3 ARER ISUPERFICIEN VADR ¢ VALDR 1 WALDR 3 : coeiiadendaniaeag i
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TOTAL '

' 1

ESTA L1514 BE PRECLOS TIERE VIBENCIN DEL _ AL _ I
-SEN CONTRATADD FORMALMENTE ANTES DE ESA FECHA.
L0 14 PAGOS SE REALIZARAK EN 12 MEKSUALIDACGEZ, 3ENDD FAEDS OUINCENALES ENYRE LAS NENSUAL1IALES 4a. ¥ Sa. Y 9a.¥-10a. -

DE ___. KESCEIANDOSE UNICAKENTE LAS OPERAUIONES OUE SE WLBIE-
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CASAS
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Augxo D

NINBRE DEL CONJUNTO DE CONDOMINIDS HOFIZONTALES

U
LISTA TE FRECIOS & FRECID FLJE
IB.X. MILES TE PESDS)

VIEENIA
' ' FaEEA U E T heD

HEER HRER #RER  SSUPERFICIED WALDY | VALDR 1 VALOK - .

PUIVADA © 3TN 1 TGTAL ICONSIRUIDAS  OEL B L PR Y K R
' + TERREND SCONSTRUC, © TOTAL' SCONTRATARE 30 D1AS

1 6 [lA: 3] Fﬁwc:

1
1
'
'
1
t
1
H
! B
'
1

]
1
'
'
l.
1
[
1
1

]
H
]
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1
1
"
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ESTA LIST4

©E PRECIDS TIENE VIBERCIA DEL e
SEN CONTFATADD FORMALMENTE ANTES DE E€SR FE[FH
LOS 14 PASOS SE FEALIZARAN EN 12 MENSUALIDADES, SIENDD PASDS QJINC Jr

LES ENTRE 165,




ANEXO E
HOMBRE DEL CONJUNTO DE CONDOWINIOS HORITONTALES

UBIEACION
L1ST4 DE PRECIDS CASAS T1PO

8.8, MILES DE SE£305) YALOR B2 £ASA TIP &

VALOR K2 CASH THD 2

VIGENCIA VALOR N2 CASF TIFD 3
g et e s 1
' ' 1 [ ' ' 1 [ ' t FORMA I (L]
CTIPD ¢ CASA 0 AREA ¢ ARER ¢ AREA  OSUPERFICIED VALOR 1 VALDR 1 VALDR fesesscammsmccimmmusamcarinency
[ ' 1 PRIVADA 0 CONUN 8 TOTAL  OCONSTRUIDAC TERRENG SCONSTRUC. 1 TOTAL 9 AL ¢ & 3 SALDD 9
' t ' t ' [ ' 1 ' ICGNTRATARE 34 DIAS $14 PASOS ¢
[} { 1 1 ' ' ' t ' 1 1 ' 1
' 1 ] ' ] t ' 1 ! 1 ' ! '
[ I IO B | [ ' [ ' t 1 [ [ t t
] ' t [ t 5. t ' [ 1 R 3 i
[t 1 Tt ¥ ' ] 1 3 1 P e | 1
i o Ee R 1 H t 1 t 1 1 1 [}

ot A 1 1 1 [ 1 ] ' [
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1 )

t
1
L]
"

£5TA LISTA DE PRECIOS TIENE VIGEMCIA DEL _ AL _ D€ E___. RESPEIﬁﬁDDSE UNICANENTE LAS GFERACIENES QUE SE HUBIE-
SEN CONTRATADE FORMALNENTE ANTES DE ESA FECHA.
105 14 PAB0S SE REALIZARAN EN 17 MENSUALIDADES, STENLG PAG0S DUINCEWALES ENTRE LA3 RENSURLIDADES 4a. ¥ fa. ¥ %o 10a,
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LA BUENA NOTICIA

Es que Real Catipoato cumple con el 1004
de los requisitos establecidos
por las autoridades

LA MALANOTICIA

Es que va solo muy pocis v privilegiadas tamilas
podran disfrutar del sefiorio de T Moderna
Arquitectura Méxicana: en ¢l mis hermoso
exclusivo conjunte residencial
de la Ciudad de México

Real Catipoato

Tlalpan conserva hoy en dia la categoria
y distincion gue sélo ¢l tiempo puede dar,
y reune el sabor de la provincia con las
comodidades v ventajas de la gran ciudad.
Real Catipoato, un exclusivo conjunto
residencial con la belleza natural de
abolengo y distincion que se remonta a
varias generaciones atrils, v se combina
con la urbanizacion moderna. que respeta
st propio bosque centenario.

Traspuse el gran porton de Real Catipoato
y entre a un mundo propio.

« Maxima seguridad » Apacible ambiente
« Grandes arboledas « Vegetacion

o Arcas verdes o Cantera y piedra bola

en sus calles » Glorietas jardinadas

« Instalaciones ocultas

1 OXany

En perfecta armonia con la tradicion
v la belleza natural, {7 lujosas
residencias se integran al conjunto,
con todo el seiiorio de la Moderna
Arquitectura Mexicana.

Construya su propia levenda... .

en Reul Catipoato



ANEXO J

CONDOMINIO HORIZONTAL

\s\. CALLE OLIVARITO No. 76




CONDOMINIO HORIZONTAL

mrculu ¥ VENTAS TODOS Ins DlAs
ELCUNJUNTU O EN.

promaciones gelaria
-uu(slwces
* Dewa 100101 Cut

675-2309 3231019 54}-7210 a4

« Mixima seguridad » Apacible ambiente
» Girandes arboledas « Vegetacion

» Arcas verdes « Cantera y piedra bola

en sus calles o Glorietas jardinadas

» Instalaciones ocultas

i7
CASAS DELUIO
ALLENDE No. 78

Construya su propia teyenda...
en Real Catipoato

A OX3aNY



-!------.----

-
]
] 1y
f =y
n
|

ESUN DESARAOLLO MAS DE: a0s Al ;513;37.1._;/ Qs L

UFETE INMOBILIARIO . Rinhisiists 0 4n s cfclad o
VY DE CONSTRUGCION _Av.insurgontos Sur 1824.7%piso ¥ Toli, §34.08.818 ‘
L---------nnn-nn-nunnmm-uu--------ll‘--ll-l--l ----‘

1 OX3NY



CASA TIPO “A”

1 PLANTA ALTA
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VI. INVESTIGACION DE CAMPO

EL VOLUMEN Y EL TIPO DE INFORMACION CUALITATIVA Y CUANTITATIVA_
QUE SE RECABEN EN EL TRABAJO DE CAMPO DEBEN ESTAR PLENAMENTE --
JUSTIFICADAS POR LOS OBJETIVOS Y LAS HIPOTESIS DE LA INVESTIGA-
CION, YA QUE DE LO CONTRARIO SE CORRE EL RIESGO DE RECOPILAR DA
TOS DE POCA O NINGUNA UTILIDAD PARA EFECTUAR UN ANALISIS ADECUA
DO DEL PROBLEMA,

ENTRE LOS PROPGSITOS BASICOS QUE TODA INVESTIGACION DEBE FIJAR-
SE, DESTACAN LOS SIGUIENTES: : : .

1. EFECTUAR UN ANALISIS GENERAL Y. PARTICULAR DE'LOS DISTINTOS -
ASPECTOS DEL PROBLEMA PARA ESTABLECER UN DIAGONSTICO ﬁEL‘Mli

MO:

A) CONOCIMIENTOS CUANTITATIVO Y CUALITATIVO,

B) IDENTIFICACION DE LOS PROBLEMAS ESPECIFICOS,

C) FUNDAMENTACION DE LAS HIPOTESIS FORMULADAS Y LOS;PLANTEA- -
MIENTOS DE WUEVAS HIPGTESIS.

N

OBTENER ELEMENTOS DE JUICIO CON EL FIN DE OFRECER SUGEREN---
CIAS O RECOMENDACIONES QUE PERMITAN:



ESTA TSR Mg g
SR B Lt R

A) ELIMINAR O CORREGIR EL O LOS PROBLEMAS IDENTIFICADOS.
B) OPTIMIZAR LOS RECURSOS HUMANDS, MATERIALES O FINANCIEROS.
UN ASPECTO DE SUMA IMPORTANCIA EN LA APLICACIGN DE LA ENCUESTA,

ES ESTABLECER UNA RELACION DE CONFIANZA CON EL INFORMANTE PARA -
GARANTIZAR LA VERACIDAD DE LOS DATOS RECOPILADOS.

LA EMPRESA CONSTRUCTORA-INMOBILIARIA, DENTRO DE SU FASE DE (N--
VESTIGACION DE CAMPO, TIENE COMO PRINCIPALES OBJETIVOS LOS Si--
GUIENTES:

1, EN LA APLICACION DE CUESTIONARIOS A CONSTRUCTORES:

CUESTIONARIO A

CONOCER LA RAZON DE LA TENDENCIA HACIA LA CONSTRUCCION DE_
CONDOMINIOS HORIZONTALES.,

CONOCER LA SITUACION EN QUE SE ENCUENTRA EL MERCADO PARA ES
TE TIPO DE CONDOMINIOS,

DETERMINAR EL GRADO DE RIESGO DE INVERSIGN EN EL DESARROLLO
DE CONDOMINIOS HORIZONTALES,

DETERMINAR S{ DICHA INVERSION ES RENTABLE,

DETERMINAR SI LA COMPETENCIA EXISTENTE SATISFACE EL MERCADO
ACTUAL.,
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. CONOCER SUS OPINIONES SOBRE LOS .BENEFICIOS QUE OTORGAN, AS[
COMO LOS PROBLEMAS QUE ACARREAN, i

. CONOCER LOS BENEFICIOS QUE OFRECEN EN RELACION A LA  COMPE:- .
TENCIA, o :

. CONOCER SI EXISTEN TRABAS O RESTRICCIONES POR PARTE DE LAS.
AUTORIDADES GUBERNAMENTALES PARA LA REALIZACION:DE ESTOS DE°
SARROLLOS, o

EN LO QUE SE REFIERE AL CUESTIONARIO ENFOCADO A.CLIENTES, LA

EMPRESA CONSTRUCTORA INMOBILIARIA REQUIERE CONOCER EN-TERMI--7
NOS PROPORCIONALES O PORCENTUALES: T

CUESTIONARIO B

LUGAR DE NACIMIENTO DE SUS PRINCIPALES CLIENTES,

ACTIVIDAD A LA QUE SE DEDICAN ESTOS.

PUESTO Y NIVEL JERARQUICO QUE OCUPAN.

INGRESOS MENSUALES,

CLASE DE GENTE CON LA QUE PREFIEREN CONVIVIR,

MEDIO DE COMUNICACIGN POR EL QUE SE ENTERARON DE LA VENTA -

DE CONDOMINIOS,

NUMERO DE CASAS APROPIADAS DENTRO DE UN CONJUNTO HABITACIONAL,
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GRADO MAXIMO DE ESTUDIOS DE SUS COMPRADORES,

RAZON PRINCIPAL PARA ADQUIRIR EL CONDOMINIO HORIZONTAL.,

CUANTOS DE ELLOS TIENEN OTRAS PROPIEDADES.

ZONA MAS ADECUADA PARA LA EDIFICACIGN DE CONDOMINIOS.

GRADO DE SATISFACCION,

LUGARES DE ESPARCIMIENTO, TANTO EN SU TIEMPO LIBRE, COMO -

DURANTE VACACIONES.

PROCEDIMIENTOS DE INFORMACION

HECHA LA RECOLECCION DE LA INFORMACION, SE DEBE PROCEDER A -
VACIARLA EN UN TABULADOR DE RESPUESTAS, DE MANERA QUE ESTE -
FORMATO NOS PERMITA CODIFICARLAS Y AS{ PODER CONOCER EN TER-
MINOS DE PROPORCIONES LAS ACTITUDES Y OPINIONES DE LOS INFOR
MANTES, CON LA FINALIDAD DE LLEGAR A CONCLUSIONES BIEN DEFI-
NIDAS .

PARA PREPARAR EL TRABAJO DE CAMPO, ES NECESARIO TENER LISTOS
LOS INSTRUMENTOS PARA CAPTAR LA INFORMACION, AS[ cOMO EL DI-
SENO DE LA MUESTRA, YA QUE SON ELEMENTOS FUNDAMENTALES PARA_
FORMULAR LA ESTRATEGIA DEL MISMO,



6.2 DETERMINACIGN DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

1, PARA LA APLICACION DEL CUESTIONARIG ENFOCADD A EMPRESARIOS
DEDICADOS A LA CONSTRUCCION Y VENTA DE CONDOMINIOS HORIZON
TALES, SE CONSIDERA EL 100% DE LA POBLACIGN, POR CONTAR Es
TA SOLAMENTE CON 25 EMPRESAS COMPETIDORAS Y SER MENOR A 30,
POR ESTA RAZON DEBEMOS PROCEDER A HACER UN EXAMEN DE TODAS
Y CADA UNA DE ELLAS, (ANEXO A),

N

EN LO QUE SE REFIERE AL CUESTIONARIO ENFOCADO A CLIENTES,_
ELEGIMOS POR MEDIO DEL MUESTREO ALEATORID SIMPLE, UNA MUES
TRAND30, N= 45, SIENDO LA POBLACIGN DE 456 RESIDENCIAS HA-
BITADAS. (ANEXO B),

PARA EL LEVANTAMIENTO DE ESTA INFORMACIGN, SE CONTRATARAN_
DOS ENCUESTADORES DURANTE UN PERTODO DE 15 DIAS, CON UN -=
COSTO APROXIMADAMENTE DE $450,000 C/u, MAS GASTOS PARA PA-
SAJES DE $50,000 c/u. )

EL TRABAJO DE CAMPO COMPRENDE BASICAMENTE LAS SIGUIENTES ACTL
VIDADES:

1, ESTABLECIMIENTO DE CONTACTOS QUE SE CONSIDEREN PERTINENTES
PARA SOLICITAR LA COLABORACION DE AUTORIDADES O PERSONAS -
QUE AYUDEN AL RECLUTAMENTO DEL PERSONAL PARA LEVANTAR LA ~
ENCUESTA.
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2, RECLUTAMIENTO Y SELECCION DE ENCUESTADORES. ES PREFERIBLE
CONTRATAR PERSONAL DE LA ZONA O AREA DE ESTUDIO PARA ECONQ
MIZAR RECURSOS POR CONCEPTO DE TRASLADO. '

w

ENTRE LOS REQUISITOS DE LOS ENCUESTADORES, SE MENCIONAN ==
LOS SIGUIENTES: : '

A) COMPROBANTE DE ESTUDIOS,
B) CONOCIMIENTOS DE LOS METODOS Y TECNICAS DE- INVESTIGAZ-
CION, ‘ T

C) DISPONIBILIDAD PARA TRABAJAR TIEMPO.COMPLETO. .
D) MONTO DE LA REMUNERACION,

E)} INICIATIVA Y RESPONSABILIDAD DE LA PERSONA,

LA SELECCION DEBE EFECTUARSE CON BASE EN UNA ENTREVISTA PERSQ
NAL QUE EL COORDINADOR LLEVE A CABO CON CADA UNO DE LOS CANDL
DATOS, CON OBJETO DE VALORAR SUS CONOCIMIENTOS, EXPERIENCIAS_
0 SITUACION DE LOS PUNTOS MENCIONADOS.

UNA VEZ HECHA LA SELECCION DE ENCUESTADORES. EL COORDINADOR. -
DEBERA EXPLICAR LOS OBJETIVOS DEL ESTUDIO Y HARA LOS SERALA=-~
MIENTOS NECESARIOS PARA FINALIZAR LOS OBJETIVOS Y EL CONTENI-
DO DEL CUESTIONARIO.
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ENCUESTADOR DEBE CUMPLIR CON LAS SIGUIENTES OBSERVACIONES:
EXPLICAR LOS OBJETIVOS DEL ESTUDIO, MENCIONANDO LO RELE--
VANTE DE LA PARTICIPACION DE LOS ENCUESTADOS.

DAR LAS INSTRUCCIONES EN FORMA CLARA Y PRECISA .PARA EL CO
RRECTO LLENADO DEL CUESTIONARIO.

PROPORCIONAR EL MATERIAL NECESARIO: LAPICES Y GOMA,

SOLICITAR A LOS ENCUESTADORES QUE RESPONDAN CON -LA MAYOR.
AUTENTICIDAD POSIBLE,

INDICARLES QUE [NTENTEN CONCRETAR SUS RESPUESTAS EN LAS -

PREGUNTAS ABIERTAS,

SUPERVISOR O EL COORDINADOR DEBE CUIDAR EL CUMPLIMIENTO -
LA CUOTA DE ENTREVISTAS FIJADA A CADA ENCUESTADOR. REPOR-

TANDO LAS FALLAS QUE SE PRESENTAN EN ESTE ASPECTO, AS{.COMO_

LOS SIGUIENTES ASPECTOS:

A)

8)

c)

D)

E)

CONTROL DE CALIDAD DE LA INFORMACION,

REVISAR QUE TODAS LAS PREGUNTAS ESTEN CONTESTADAS.

QUE LOS CUESTIONARIOS TENGAN TODAS LAS HOJAS COMPLETAS.

QUE LA LETRA SEA LEGIBLE,

CLASIFICAR LOS CUESTIONARIOS, DE ACUERDO A CRITERIOS PRE-
VIAMENTE SERALADOS PARA LA TABULACION DE DATOS.
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6.3 ELABORACION DEL INFORME

EL COORDINADOR DEBERA ELABORAR UN REPORTE SOBRE LA FORMA EN
QUE SE DESARROLLO EL TRABAJO EN LA ZONA DE ESTUDIO., SERALAN
DO LOS PROBLEMAS QUE CONSIDERE DE INTERES, POR EJEMPLO EL -
PORCENTAJE DE PERSONAS QUE NO CONTESTARON EL CUESTIONARIO O
EN LAS QUE HUBO RESISTENCIA O INDIFERENCIA PARA HACERLO, --
AS{ COMO PREGUNTAS QUE TUVIERON MAYORES DIFICULTADES PARA -
SER CONTESTADAS,



[y
B)
&)

nN

A)
B)
C)
D)

CUESTIONARIO 1.

CUESTIONARIO _ENFOCADO A LAS EMPRESAS DEDICADAS A LA [NDUS-
TRIA DE LA CONSTRUCCIGN RENTRO DEL AREA _METROPOLITAMA DE

LA_CIUDAD DE MEX1CO, ESPEC[FICAMENTE A AGUELLOS OUE CONS -
TRUYEN COMDOMINIOS T1PO HOR!ZONTALES PARA NIVELES ALTOS.

(CUANTO TIEMPO LLEVA DEDICANDOSE A LA CONSTRUCCIOGN DE ES. -
TE TIPO DE UNIDADES RESIDENCIALES,?

DE UNO A TRES AfOS,
DE CUATRO A SEIS AROS,
MAs DE SE!s ANoOS.

¢CUAL FUE LA RAZON POR LA CUAL DECIDIG EDiFlCAR‘ESTEiTlﬁb DE
CONSTRUCC [ ONES? RIS
POR SER LO QUE ESTA DE MODA. S

POR SER REPRESENTATIVAS DE LAS RESIDENCIAS DEL Fufuko,

POR SER MAS RENTABLES.

POR IMITAR A LOS COMPETIDORES Y NO QUEDARSE A TRAS .

¢EN QUE CONDICIONES PIENSA QUE SE ENCUENTRA EL MERCADO ACTUAL_

PARA ESTE TIPO DE RESIDENCIAS ? '



.

~

EN AUGE. CON NUEVOS CLIENTES POTENCIALES EN ABUNDANCIA,

<~

A

B) EN CRECIMIENTO, CON POCOS CLIENTES PERO SE PUEDEN ATRAER_
MAS.

C) ESTABILIZADO, CON CLIENTES LIMITADOS.

D) EN DECLIVE POR LA DISMINUCION DE CLIENTES,

LA INVERSION EN ESTE TIPO DE DESARROLLOS RESIDENCIALES. ES DE:

A) UN NIVEL DE BAJO RIESGO.

B) UN NIVEL DE ALTO RIESGO,

€) UM NIVEL DE RIESGO MEDIO (NORMAL).

¢LA INVERSION EN ESTE TIPO DE DESARROLLOS RESIDENCIALES ES RA
ZONABLEMENTE ACEPTABLE?

A) ST, B) No,

{QUE PORCENTAJE DE SUS UTILIDADES INVIERTE PARA PUBLICIDAD?

¢LAS AUTORIDADES GUBERNAMENTALES HAN LLEGADO A INTERRUMPIR EL
DESEMPERO NORMAL DE SUS ACTIVIDADES?



8

10

c,

A} NO HAN LLEGADO A MOLESTARLO.

B) S6LO EN OCASIONES ESPORADICAS,

C)} CON CIERTA REGULARIDAD.

D) CONSTANTEMENTE LO INTERRUMPEN.

{CUALES SON
GANTSMO?

A) FACTORES
B) FACTORES
¢} FACTORES
D) FACTORES
£) FACTORES

LCONOCE LOS
MIENTOS QUE

LOS FACTORES QUE AFECTAN EN MAYOR.MEDIDA A SU OR

ECONGMICOS.
poLiTiCOS.
CULTURALES.
SOCIALES,
REL1GIOSO0S.

PROGRAMAS DE DESARROLLO, REQUISITOS Y PROCEDI--~_

SE REALIZAN EN LAS DELEGACIONES DEL D.F. PARA LA

CONSTRUCCION DE CONDOMINIOS HORIZONTALES?

A} St

B} No.

{CONSIDERA QUE LA COMPETENCIA EXISTENTE SATISFACE EL MEkCApo

ACTUAL?

A) ST,

B) No.



11

—
™

13,

(CUALES SON LOS BENEFICIOS QUE OFRECE SU EMPRESA CON RELA---
CION A LA COMPETENCIA?

A) PRECIOS MAS ACCESIBLES,

B) FACILIDADES DE PAGO,

¢) MEJORES CONSTRUCCIONES,

D) ORIGINALIDAD EN LOS DISERDS,
E) AREAS VERDES PRIVADAS,

F) OTRO, &CUAL?

¢CUALES SON LOS BENEFICIOS QUE OFRECE A LA COMUNIDAD?

A} PROTECCIGN Y SEGURIDAD,

B) PERTENENCIA A CIERTO GRUPO SOCIAL.

C) PROXIMIDAD A LOS SERVICIOS Y COMERCIOS,
D) EXCLUSIVIDAD Y DISTINCION.

£) PROTECCION A LA NATURALEZA,

F) OTrRO. &CUAL?

4CUALES SON LOS PRINCIPALES PROBLEMAS QUE PUEDE TRAER A LA =
COMUNIDAD?

A) MAYOR CANTIDAD DE BASURA,

B) DESTITUCION DE ZONAS VERDES.

C) MAYOR TRAFICO Y CONGESTIONAMIENTO. S i
D) CONTRIBUYE A LA CONCENTRACION DE LAS PERSONAS EN LAS crus

DADES, i e
€) OTro, ¢&CUAL?




14, ¢CONSIDERA QUE AUN QUEDAN ESPACIOS LIBRES DENTRO DEL D, F, -

PARA SEGUIR DESARROLLANDO ESTE TIPO DE UNIDADES RESIDENCIA--

LES POR UN LARGO PERIODO?

A) ST, B) No.

15, ¢QUE MEDIO PUBLICITARIO ES EL QUE UTILIZA PARA DAR A CONOCER

LOS NUEVOS DESARROLLOS HABITACIONALES?

A) PERIODICOS DE GRAN CIRCULACION,
B) REVISTAS ESPECIALIZADAS.

C) ANUNCIOS EN LA TELEVISION.

D) ANUNCIOS EN LA RADIO,

E) ENVIO DE FOLLETOS,

F
G

—

PROMOCIONES EN CENTROS CONCURRIDOS,
COCKTELES PARA PRESENTACION DE ESTOS.
H) OTROS., ¢CUALES?

iAGRADECEMOS LA ATENCION PRESTADA Y LA COLABORACIGN PARA EL -
LEVANTAMIENTO DE LA PRESENTE ENCUESTA!

NOTA: TODA LA INFORMACION AQU[ PLASMADA ES CONFIDENCIAL Y PARA FINES
MUY PARTICULARES, POR LO QUE ES DE PLENA CONFIABILIDAD,

México, D, F., A __ DE DE 19




CuesTIONARIO 11

CUESTIONARIO DESTINADO A PERSONAS QUE HAN ADQUIRIDO
EN _PROPIEDAD RESIDENCIAS DEL TIPO HORIZONTAL, EN EL

AREA METROPOLITANA DE LA CIUDAD DE MExico

1. SExo: A) MAsSCULINO B) FEMENINO ___

2, Epap:

3. (CUAL ES EL NUMERO DE PERSONAS QUE INTEGRAN SU FAMILIA?

4, ¢DE DONDE ES ORIUNDO?

A. DISTRITO FEDERAL
A.1 DELEGACION

A.1.1 CoLoNIA

]

INTERIOR DE LA REPUBLICA

B.1 ESTADO
B.I.I MuNIclIPIO

C

EXTRANJERO
Cc.1 PAls DE ORIGEN

5, GRADO MAXIMO DE ESTUDIOS, ;
A) NIVEL BASICO ¢) NIVEL SUPERTOR

B) NIVEL MEDIO : ‘D) POST-GRADO



(=2

ACTIVIDAD A LA -QUE SE DEDICA.
A) INDUSTRIAL e c) SERVICIOS
B} COMERCIAL R D) ESTADO v PARAESTATALES

(QUE PUESTO OCUPA EN DICHA ACTIVIDAD’
A) DIRECTOR DE AREA © 7 'D) EMPRESARIO __
B) GERENTE DE AREA €) OTRO. ¢CUAL?

“'c) JEFE DE AREA

10

11,

(CUAL ES SU NIVEL JERARQUICO EN LA EMPRESA DONDE LABORA?
A) EJECUTIVO B) MANDO MEDIO ___ c) OPERATIVO

(A CUANTO ASCIENDEN SUS INGRESOS MENSUALES, TOMANDO EN CUENTA
SUELDO, PRESTACIONES, GRATIFICACIONES, ETC,?

A) De $5'000,000.00 A $6‘999,999.00 ____
8} De $7'000,000,00 A $8'999,999.00 __
c) De $9'000,000,00 A $10'999,999.00
D) MAs DE $11'000,000.00 $

(QUE TIPO DE CASA HABITABA ANTERIORMENTE?
A) CASA RESIDENCIAL p) PENT HOUSE

B) CASA SOLA £) OTRA. ¢CUAL?
¢) CONDOMINIO VERTICAL

¢EN QUE DELEGACION POL{TICA Y/O COLONIA DEL DISTRITO FEDERAL -
SE LOCALIZA EL LUGAR DONDE VIVIA?

A) DELEGACION COLONIA, &CUAL?
8) FUERA DEL DISTRITO FEDERAL., (DONDE?




Hi

12, (CuAL FUE EL MEDIO DE COMUNICACION POR EL QUE SE ENTERO DE LA
VENTA DE CONDOMINIOS HORIZONTALES?

A) TELECPORTUNIDADES, SEC- D) REVISTAS ESPECIALIZADAS EN_
CION DE BIENES RAICES, BIENES RA{CES Y/O FOLLETOS.

8) RADIO, E) INVITACION DE INMOBILIARIAS,

¢) Per1GDICO, F) COMENTARIOS CON AMISTADES,

13, (CoN QUE CLASE DE PERSONAS PREFIERE USTED TENER RELACIONES SO

CIALES?

A} DE UN ELEVADO NIVEL -- F) DE UN NIVEL SOCIOECONOMICO_
CULTURAL, : SUPERIOR AL SUYO.

B) CON UN AMPLIO CRITERIO, G) QUE DESEEN EXCLUSIVIDAD,

c) CON UN ALTO NIVEL DE -~ H) QUE BUSQUE PRIVACIA Y SEGU-
RESPONSABILIDAD, RIDAD.

D) De su misko NIVEL sOC1Q EDUCADAS, RECATADAS Y RESPE

—

ECONGMICO,
TUOSAS,

E) DE UN NIVEL SOCIOECONGMI

CO INFERIOR AL SUYO.
14, &QUE ZONA CONSIDERA ADECUADA PARA EL DESARROLLO .DE EsTos:couf”
JUNTOS? . :

A. ZONA NORTE, A.1 DELEGACION (ES)
A.1.1 CoLONTA(S)

B. ZONA ORIENTE, B.l DELEGACIGN(ES)
B.1.1 CoLONIA(S) i




15

16

17

18

C. ZONA PONIENTE. Ci1 DELEGACION(ES)
C.1.1 COLONIA(S)

D. ZoNA SUR. D.1 DELEGACION(ES)
D.1,1 Cotanials)

(CUAL ES EL NUMERO DE CASAS EN CONDOMINIO HORIZONTAL QUE-US--
TED CONSIDERA APROPIADO DENTRO DE UN CONJUNTO HABITACIONAL?
A DE3 AT B) DE 8 A 12 ¢) MAs pE 12

(SE ENCUENTRA REGISTRADO EN ALGUN TIPO DE ASOCIACION?

A) ST (A CUAL PERTENECE? B) No o

¢DONDE TIENE USTED SUS PROPIEDADES HABITACIONALES?

A} EN EL D, F. DELEGACION Y/O COLGNIA
B) PROVINCIA.,  ENTIDAD FEDERATIVA
c) EXTRANJERO, Pals

(CUAL ES EL VALOR O MONTO DE DICHAS PROPIEDADES?

A) De $10°000,000.00 A $ 29’999,999.00
B) DE $30'000,000.00 A $ 497999,999.00
c) De $50000,000.00 A $ 69'999,993.00
D) De $70'000,000.00 A $ 89’999,999.00
£) De $90‘000,000.00 A $1097099,999.00
F) MAs pE $110'000,000,00



19, {CuAL ES LA RAZON POR LA QUE ADQUIRIG EL CONDOMINIO HORIZONTAL?

20

21

22

A) PROPORCIONAN UN AMBIENTE ECO D) CENTROS COMERCIALES Y DE -
LOGICO FAVORABLE, ESPARCIMIENTO CERCANOS,

B) EXISTENCIA DE SERVICIOS PU--  E) INSTRUMENTO DE INVERSION.
BLICOS CERCANOS. F) SEGURIDAD Y PRIVACIA,

c) ACCESO RAPIDO A LAS V{AS DE_ 6) EXCLUSIVIDAD.

COMUNICACION,
H)} MopaA,

(CUANTO TIEMPO TIENE USTED DE HABITAR SU PROPIEDAD?
A) DE 1 MES A 2 ARoOs 11 MESES. p) DE 7 ARos A 8 AROS 11" ME--
) DE 3 Afos A 4 ARos 11 MESES. SES.

c) DE 5 ARos A 6 ARos 11 MESES. E) MAs DE 9 AROS.

¢DESPUES DEL TIEMPO QUE TIENE DE HABITARLO, CONSIDERA" QUE: HA 0B*
TENIDO LO QUE ESPERABA AL COMPRARLO? '

A) S{ (POR QUE?

B) No ¢POR QuE?

¢CUALES SON LOS LUGARES DE ESPARCIMIENTO. A”LOSQUE.ASISTE=CON. =i
MAS FRECUENCIA EN SU TIEMPO LIBRE?

CENTROS DE RECREACION,

A) Museos c) _
; ?
8) ESTADIOS DEPORTIVOS ¢CUAL(ES)?
D) CINEMAS ___



23, (CUALES SON LOS LUGARES A LOS QUE ASISTE CON MAYOR FRECUENCIA

DURANTE SU PERIODO DE VACACIONES?

A) AcAPULCO D} PUERTO VALLARTA

B) CANCUN E) MORELOS

c) MAZATLAN F) OTRO. &CUAL?
OBSERVACIONES

G) EXTRANJERO, =
PAls
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8

9
10,
11,
12.
13
14,
15.
16
17
18
19
20.
21,
22,
23,
24
25,

ANEXO A

PoBLACIGN DE_EMPRESAS DEDICADAS A LA CONSTRUC-
CIGN Y VENTA DE _CONDOMINIOS HOR[ZONTALES

Procosa.

BARIK, GRUPO INMOBILIARIO,
Grupo HIR,

CENTURY 21 FERRER.

CENTRO CORPORATIVO HILL D’LEGN, S. A. DIVISION BIENES RAICES.

Eauus.

ConFRAco, S. A. DE C. V,
IBERO PROPIEDADES.
TERRUM.

ASBRUN, S. A.

TECNO, PROPIEDADES.
SAINS, BIENES RA[CES.

COMERCIALIZACION INTEGRAL INMOBILIARIA, S. A, DE C. V.

UBICA.

ICA.

LoMELIN, S. A, DE C. V.,

Viva INMUEBLES DE MExico, S. A. DE C. V.
WLADISLAWOSKI, ASOCIADOS,
INMOBILIARIA ALSA.
INMOBILIARIA GARC{A EsPINOZA,
GRUPO VALCO.

SHUTTE, BIENES RAfcES.
PROMOTORA BETA.

CONSORCIO DE INMUEBLES.
INMOBILIARIA LATINA,



ANEXO B

POBLACION DE CONJUNTOS RESIDENCIALES DE CONDOMINIOS HORIZOMTALES
uBlcADOS EN ZONA SUR. D. FE.

NOMBRE NUMERO DE RESIDENCIAS
1, "RINCONADA DEL OLIvARITO I1*, 7
2, “ViLLA MoNse”, 18
3. "LAs TERRAZAS",
4, "OLIPADRES".
5. "RINCONADA SAN FRANCISCO", 16
6. *VILLA TREVI”, 13
7. “Bosaues DEL CIPRES". 18
8. RESIDENCIAL "SAN CARLOS”. 12
9. ReSIDENCIAL "LA CARADA", 4
10, RESIDENCIAL . "LA PRESA". 7
11. “Los AGApANDOS". 6
12, *MONTSERRAT”. 10
13, "EL 0Asis DE SAN BERNABE", 20
14, "LA SOLEDAD". 16
15, "BAITA OREN". 16
16, “Los FRESNOS”, 7
17. "RESIDENCIAL JARDINES”, ' 8
18, "RESIDENCIAL HACIENDA DE TARANGO".
19, “VisTA HERMOSA". 10
20, "ViLLA LORENA”, 24
21, "CONJUNTO ENCANTO", 6
22, "ReAL CATIPOATO". 17
23, “RINCONADA DE LA MONTARA”. ' -
24, "RINCONADA DE LA Luz”. : 7



NOMBRE NUMERO DE RESIDENCIAS

25, "RINCONADA DEL PASEO”, 11
26, "RINCONADA CoAPA". 12
27. "BALCONES DEL Bosaue”, 10
28, "CONJUNTO CANELA". 5
29. “PLAZA TLALPAN", : o2l
30. “CoNJuNTO TESMIC”. 10
31. “CUEMANCO". Uy
32, "BOSQUES DE LA MONTARA”. Sl { 15
33. "CuMBRES SAN FRANCISCO". R

34, “LoMAs DE VISTA HERMosA I1°, 36
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VII. RECOMENDACIGNES

DERIVADO DE LA INVESTIGACION LLEVADA A CABO EN EL PRESENTE.
ESTUDIO, OBSERVAMOS QUE EL NEGOCIO0 DE LA CONSTRUCCION DE IN
MUEBLES, COMO SON RESIDENCIAS T1PO CONDOMINIO HORIZONTAL, -
ES FRUCTI{FERO Y MUY REDITUABLE, SIEMPRE Y CUANDO SE REALI--
CEN ADECUADAMENTE LOS PROCEDIMIENTQAS Y SE CUMPLA PASC A PA-
SO CON LAS ETAPAS QUE CONLLEVAN A LA REALIZACION DEL PROYEC
10.

PARA CONSEGUIR LOS OBJETIVOS ANTERIORMENTE MENCIONADOS EN -
ESTE PROYECTO DE INVERSIOM, A CONTINUACION SE DETALLAN ALGY
NAS SUGERENCIAS PARA EL MEJOR LOGRO DE LOS FINES DEL PROYEC
T0:

1. SE RECOMIENDA AL INVERSIONISTA LA ELABORACION DE PROGRA-
MAS, DE TIEMPOS Y MOVIMIENTOS, DONDE SE MANEJEN FECHAS -
POR FUNCION A DESARROLLAR Y SE DETERMINE A LA GENTE NECE
SARIA PARA LLEVARLA A CABO.

"2, SE REALICE UNA INVESTIGACION SOBRE EL COSTO-BENEFICIO -~
DEL PROYECTD, DETERMINANDO COSTOS REALES DE MATERIALES -
DE CONSTRUCCION, TERRENOS, MANO DE OBRA Y GASTOS ADMINIS
TRATIVOS, DETERMINANDOSE DE IGUAL FORMA EL CAPITAL INI--
CIAL QUE SE NECESITA PARA ECHARLO A ANDAR.
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DETERMINAR CLARAMENTE LOS OBJETIVOS QUE SE PERSIGUEN,--

" CONJUNTAMENTE CON LOS PROCEDIMIENTOS A SEGUIR PARA ALCAN

ZARLOS,

TOMAR EN CONSIDERACION TODOS Y CADA UNO DE LOS FACTORES-
DEL MEDIC AMBIENTE QUE RODEAN AL PROYECTO, CONSIDERANDO_
VARIABLES TANTO EXTERNAS, COMO INTERNAS, AL IGUAL QUE LAS
CONTINGENCIAS IMPREVISTAS.

DEFINIR EL PRODUCTO A DESARROLLAR (TIPOS DE RESIDENCIAS_
A CONSTRUIR), LAS CARACTER[STICAS DE LOS CLIENTES A LOS
QUE VA DIRIGIDO (ESTRATO, INGRESO, EDUCACION;ETC.), LAS -
ZONAS PROPICIAS PARA CONSTRUIRLOS, PRECIOS DE VENTA, FOR
MAS DE PAGO.

EN VIRTUD DE QUE LA EDIFICACION DE BIENES INMUEBLES ES -
EL OBJETIVO PRINCIPAL DEL PROYECTO, SE DEBE TOMAR EN --
CUENTA LOS PROGRAMAS DELEGACIONALES SOBRE US0S DE SUELQ
Y LAS LIMITACIONES LEGALES PARA EL CORRECTO DESARROLLO -
DEL PROYECTO.

REALIZAR UNA PUBLICIDAD BIEN DIRIGIDA A LOS CONSUMIDORES
POTENCIALES, YA SEA DIRECTA. A TRAVES DE FOLLETOS DIRIGI-
DOS A LAS PERSONAS CON ALTOS INGRESOS ECONGMICOS, APOYA-
DOS EN LA IHFORMACION QUE SE PUEDE OBTEMER DE LA CARTERA
DE CLIENTES BANCARIOS, ASGCIADOS DE CLUBES PRIVADOS, ---
ETC. ADEMAS, SE PUEDEN ORGANIZAR BANQUETES PARA PRESEN-
TAR LOS DESARROLLOS RESIDENCIALES O ANUNCIARLO EN REVIS-
TAS EXCLUSIVAS,



GLOSARIO

AcEaula,

ALINEAMIENTO Y No, OFICIAL,

CABILDO,

CaLPULLT,

CANAL QUE PERMITE LA CIRCULACION Y
CAPTACION DEL AGUA.

RELACION DE ORDEN FISICQ QUE GUAR-
DA UN PREDIO EN RELACIGN CON LA --
VIA PUBLICA, Y QUE APOYADA EN LAS_
DISPOSICIONES DE LOS PROGRAMAS PAR
CIALES, PERMITE GUARDAR UNA RESER-
VA DE SUELO PARA DESTINARLO Y PRE-
VER LAS SIGUIENTES CONDICIONES:

1. FIs1cAS: SANIDAD Y SEGURIDAD,
2, DOTACION DE OBRAS Y SERVIC10S.

3. CENTRAL Y REGULACION DEL DESA-
RROLLO URBANO,

AYUNTAMIENTO DE UNA CIUDAD, = CUER
PO DE ECLESIASTICOS CAPITULARES -
DE UNA CATEDRAL. JUNTA CELEBRADA
POR ESTE CUERPO,

ENTRE LOS AZTECAS, CADA UNA DE --
LAS DIVISIONES QUE SE HACIAN DE -
LAS TIERRAS CULTIVADAS EN COMUN,_
AS[ COMO DE LAS PERSONAS QUE PER-
TENEC{AN A ESTAS.



CONSTANCIA DE ZONIFICACION.

DENSIDAD DE VIVIENDA.

DONOSA.,

FRONTISPICIOS,

INTENS{DAD DE- CONSTRUCCION.

RATIFICACION O DETERMINACION DE --
LAS AREAS QUE INTEGRAN UN CENTRO -
DE POBLACION DE CONFORMIDAD A LOS_
CONCEPTOS DE LA MISMA,

RELACION DEL NUMERO DE UNIDADES DE
VIVIENDA DE UN SECTOR URBANO POR -
HECTAREA URBANIZADA EN DICHO SEC--
TOR. PUEDE SER CONSIDERADA COMO -
DENSIDAD BRUTA O NETA DE ACUERDO -
CON LA SUPERFICIE DE TERRENO SE--
RALADA; LA SUPERFICIE URBAMIZADA -
TOTAL O UNICAMENTE LA DESTINADA A_
VIVIENDA,

PERSONA QUE HABLA O SE EXPRESA CON
PRESTANCIA O GRACIA,

FACHADA DE LOS CONVENTOS Y. DEMAS®

EDIFICACIONES,

RELACION ENTRE EL NUMERO DE METROS.
CUADRADOS DE P1SO CONSTRUIDOS Y LA
SUPERFICIE DEL TERRENO,



MANIFESTACION ESTADISTICA,

PADRON. DELEGACIONAL .

PROGRAMA ‘PARCIAL~DELEGACIONAL,

REBUSTEMIENTO.

SALUBRES,

SECULARIZACTON, ™

INFORME QUE -TIENE POR OBJETO AGRU-
PAR '1.0S HECHOS Y FENGMEHOS SUSCEP-
TIBLES DE UNA VALUACION NUMERICA,

REGISTRO E INSCRIPCIGN VOLUNTARIA_
DE LOS HABITANTES ANTE EL MUNICI--
P10 O DELEGACIGN POLITICA,

DOCUMENTO QUE MUESTRA EL USO, LA -
DENSIDAD Y LA INTENSIDAD A QUE SE_
PUEDE DESTINAR UN PREDIO CON RELA-
CIGN A SU UBICACION DENTRO DE UNA_
DELEGACION PoOLITICA,

REALCE DE LOS MUROS QUE SE REALIZA
BAN EN LAS ANTIGUAS CONSTRUCCIONES.

DICESE DE LAS SUSTANCIAS U OBJETOS
QUE CONTIEMEN SAL, O TIENEN SABOR_

A SAL. (AGUA SALUBRE),

CONVERSION -EN -SECULAR DE LO:QUE --

ERA ECLESIASTICO, (SECULARIZACION -
DE LA ENSERANZA),

TopoNiMicos.

EsTuptos LiNG0IsTicoS 0 HISTGRICOS

-'DE LOS NOMBRES DE UN LUGAR O PAS,



Uso DE suELO, PROPGSITO QUE SE LE DA A UNA OCUPA
: CIGN O EMPLEO DE UN TERRENO.

Z0C0S, . ZOCATQ, ZURDO; MERCADO,
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